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2 RESUMEN  
 
El proyecto empresarial se denomina VESYKA S.A.C., el cual pertenece al sector servicios 
de vestimenta para mujeres conformado por un equipo de cinco personas que asumirán la 
gerencia general, la jefatura de diseño, asistentes comercial, logístico y contable. Cada uno 
de los integrantes del proyecto posee las competencias y habilidades para desempeñarse en 
sus respectivas áreas.  VESYKA S.A.C. es una tienda online donde se podrá alquilar vestidos 
de gala a través de una página web disponible para cualquier plataforma como celulares, 
computadoras, entre otras. Asimismo, el canal de contacto directo con el cliente empleado 
para este proyecto es la red social Facebook, dado que es la red social más usada del planeta 
en la actualidad, según NextU. El modelo de negocio está orientado a mujeres pertenecientes 
al rango de edad encontrado entre los 25 a 55 años, con un estilo de vida moderna y 
sofisticada y que deseen lucir un vestido exclusivo. A medida que los años transcurren, es 
creciente la necesidad, de las mujeres, de lucir bien y únicas para los eventos de gala que se 
les presenten, motivo por el cual encontrar el vestido ideal puede tardar días. Es por esta 
razón que nace VESYKA S.A.C., proyecto que ofrece a las clientas la oportunidad de tener 
un guardarropa alternativo a un precio justo. Además, VESYKA S.A.C. ofrece un ahorro de 
tiempo importante para las usuarias a través de la optimización del proceso mediante nuestro 
servicio de entrega personalizado. Este mismo consiste en la visita a domicilio de un modista 
hacia el punto de ubicación detallado por la clienta, para la medida de tallas y personalización 
del vestido según la preferencia de la mujer. Posteriormente, se realiza la entrega del vestido 
con las modificaciones realizadas y se procede con el recojo del mismo en la fecha pactada. 
El enfoque principal de VESYKA S.A.C es la satisfacción de la clienta, desde la valorización 
de su tiempo hasta hacerlas sentir únicas y especiales en ese evento tan importante para ellas 
a través de nuestros vestidos de alta calidad y diseños exclusivos.   
Palabras claves: vestidos; alquiler; página web, redes sociales.   
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VESYKA 
ABSTRACT 
The business project is called VESYKA S.A.C., which belongs to the women’s clothing 
services sector, made up of a team of five people who will assume general management, 
design management, commercial assistants, logistic and accounting. Each of the members 
of the project has the competencies and skills to perform in their respective areas. 
VESYKA S.A.C. is an online store where you can rent gala dresses through a website 
available for any platform such as cell phones, computers, among others. Likewise, the 
direct channel of contact with the client employed for this project is the social network 
Facebook, since it is the most used social network of the planet today, according to Nextu. 
The business model is oriented towards women of the age range found between 25 and 55 
years old, with a modern and sophisticated lifestyle and wishing to wear an exclusive 
dress. As the years go by, there is a growing need for women to look good and unique for 
the gala events presented to them, which is why finding the ideal dress can take days. It is 
for this reason that VESYKA S.A.C., a project that offers clients the opportunity to have 
an alternative wardrobe at a fair price. In addition, VESYKA S.A.C. offers significant time 
savings for users through process optimization through our personalized delivery service. 
The same consists of a visit home of a seamstress to the location point detailed by the 
customer for measuring sizes and customization of the dress according to the woman’s 
preference. Subsequently, the garment is delivered with the modifications made and is 
collected on the agreed date. The main focus of VESYKA S.A.C is customer satisfaction, 
from valuing their time to making them feel unique and special in that event so important 
to them through our high-quality dresses and exclusive designs.  
Keywords: dresses; rent; website, social networks.  
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3 FUNDAMENTOS INICIALES 
3.1 Equipo de trabajo 
 
• Cristopher Fiestas Borrero (23 años) 
Estudiante de último ciclo de la carrera de 
Administración y Negocios Internacionales de la UPC, 
con experiencia en gestión comercial y alto énfasis en 
atención al cliente. Con la capacidad para establecer 
relaciones interpersonales, habilidades para la 
comunicación y trabajo en equipo, compromiso con las 
funciones y tareas propuestas para así alcanzar objetivos, 
actitud positiva frente al cambio y manejo de situaciones 
de alto estrés.  
• Yeimi Soledad Bernal Araoz (25 años) 
Alumna de décimo ciclo de Administración en 
Negocios Internacionales en UPC. Cuenta con 
estudios en obstetricia y futura administradora 
empresas de la UPC. Con experiencia en áreas 
administrativas, comerciales y logísticas. Participó 
en proyectos de implementación de segmentos de 
negocios con un enfoque en los procesos operativos 
y comerciales. Además de contar con un diploma 
en alta confección, lo cual, es muy útil para el 
proyecto. Con capacidad de liderazgo, sociable y 
comunicadora, capaz de asumir nuevos retos. 
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• Fabrizio Salas Aguilar (21 años) 
Alumno de décimo ciclo de Administración en 
Negocios Internacionales en UPC. Con una 
experiencia de cinco años en el sector de transporte 
de carga. En constante capacitación de temas de 
liderazgo, trabajo en equipo y zonificación de 
carga. Una persona emprendedora que se enfoca en 
cumplir las metas que se propone tanto en su vida 
laboral y empresarial 
 
 
• Diego Bedón Castañeda (23 años)  
Estudiante de noveno ciclo de la carrera de Administración y 
Negocios Internacionales en la UPC con experiencia en el área 
de Logística en la empresa Sociedad Mercantil (Exportación) 
S.A., con competencias aptas y relacionadas al rubro de 
VESYKA S.A.C., trabaja bajo presión, y cumple todas las 
metas que se propone, tanto en el ámbito laboral, empresarial 
y personal. 
 
• Ariel Ormeño Roldán (21 años) 
Estudiante de la UPC de décimo ciclo de la carrera 
Administración y Negocios Internacionales. Cuenta con 
experiencia en el sector importador y logístico, además de 
habilidades comunicativas y sociales, lo cual es fundamental 
en el desarrollo de cualquier persona como profesional. 
Orientado al logro de los objetivos, constante y perseverante, 
siempre abierto a nuevas experiencias y retos. 
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3.1.1 Descripción de las funciones y roles a asumir por cada integrante: 
• Cristopher Fiestas 
Gerente General de VESYKA S.A.C., con función de interactuar y asesorar a las clientas 
para una experiencia que cree valor para ellas, de forma que, con la retroalimentación que 
nos puedan brindar, se opte por aplicar cambios que favorezcan su experiencia con 
VESYKA S.A.C. y enriquezca el área comercial de la empresa.  
• Yeimi Bernal 
Jefa del Área de Diseño de VESYKA S.A.C., con función de seleccionar los modelos de los 
vestidos que serán promocionados en el Facebook. Además de estar en constante evaluación 
de las tendencias internacionales, nacionales y locales con respecto a los cambios de la moda.  
• Fabrizio Salas 
Asistente de Administración y Logística de VESYKA S.A.C., con función de gestionar las 
operaciones de la empresa enfocada en busca de crear procesos que optimicen los recursos 
de la compañía. Asimismo, se debe crear un buen clima laboral entre sus colaboradores para 
maximizar la eficiencia laboral. 
 
• Diego Bedón  
Asistente de Área Comercial de VESYKA S.A.C., con función de coordinar con las demás 
áreas para el cumplimiento de los requisitos establecidos y normativas. La finalidad de este 
puesto es lograr la satisfacción de los clientes con el servicio a través de análisis internos y 
externos con investigaciones constantes del mercado.  
 
• Ariel Ormeño 
Asistente de Contabilidad de VESYKA S.A.C., con función de analizar las posibles 
tendencias financieras que se presenten, estableciendo presupuestos de caja, de costos y 
gastos. Además, se debe mantener un inventario de suministros ordenado, contado y 
organizado, con el fin de agilizar procesos y disminuir costos de tiempo o de otra índole.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   
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3.2 Proceso de Ideación 
 
La pregunta típica para algunas mujeres, los fines de semana, previos a su asistencia a un 
evento social sería “¿Qué me pongo?”. Escoger un vestido de noche es, sin duda, una tarea 
que genera estrés, por el tiempo que toma seleccionar una prenda adecuada, la cual tendrá 
que cumplir todas las expectativas dentro de las tendencias actuales de moda, que son muy 
variantes por las temporadas, los colores, entre otros. Esta decisión puede resultar además 
costosa, si se piensa en utilizar ese vestido para solo una ocasión. “¿Importará si es 
alquilado?” “¿Importará la marca del vestido?” “¿Es relevante el diseño?”  
Según lo antes tratado nace la necesidad de obtener un vestido de alta calidad de material y 
diseño,  de forma fácil y rápida, con los mejores precios. Debido a la tendencia actual de 
compra totalmente online, es posible obtener estos vestidos bajo una plataforma web 
dinámica, que además brinde catálogos que aseguren al cliente que el vestido no lo repetirá 
otra persona, porque son vestidos de última tendencia, puesto que en la plataforma web se 
reunirá todas las características antes mencionadas para un alquiler de vestidos acorde a las 
necesidades del cliente.  
La plataforma web también tendrá un espacio informativo en donde se podrán enterar de las 
últimas tendencias de la moda,  con videos de los desfiles de moda más actuales, los eventos 
de la moda más importantes y más próximos a realizarse. Además, VESYKA S.A.C se 
preocupa por brindar a sus clientes herramientas necesarias para gestionar su tiempo y no 
desaprovechar el día, a través de tres delivery para llevar el vestido a la comodidad del cliente 
sea su hogar, trabajo o donde se encuentre. Esto para verificar  el estado del vestido y realizar 
la toma de medida, así como la entrega de este mismo con las modificaciones realizadas y 
su respectivo recojo.    
Según la noticia “El éxito de la moda peruana está en construir marcas y conquistar a un 
consumidor cada vez más infiel” del diario la República, donde Manuela Gómez (Analista 
de negocios e inversión de Inexmoda de Colombia), señaló “Deben entender cómo es el 
comportamiento del consumidor internacional, entender que ya debemos diversificar los 
canales de distribución, que el tema de retail es importante. Ahora las empresas no se enfocan 
tanto en la producción para llegar al consumidor sino entender al consumidor para poder 
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desarrollar sus productos”1. Una de las ventajas identificadas en el proyecto y que es bueno 
resaltar, es que, en provincias, existe un nuevo tipo de consumidor que se preocupa por la 
moda, y los diferentes estilos, para reflejar su estatus social. Del gasto en vestimenta que 
realizan los hogares peruanos, el mayor porcentaje lo destinan a ropa de mujer; así, este tipo 
de prendas concentran el 45% del referido desembolso. 2Este factor, fortalece la idea de 
negocio por la demanda cautiva que presenta y su oportunidad de réplica en diferentes partes 
del Perú. 
Vestidos Vesyka 
 
1 Diario Gestión (2017) Tendencia éxito, moda Perú, construer marcas. Tomado de: 
https://gestion.pe/tendencias/exito-moda-peruana-construir-marcas-conquistar-consumidor-vez-infiel-78910-
noticia/ 
2 Diario Gestión (20169. Gasto annual por ropa en mujeres. Tomado de: https://gestion.pe/tendencias/hogares-
gastan-ano-ropa-mujer-ninos-262937-noticia/ 
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3.2.1 Imagen de CANVAS del proyecto 
Gráfico 1. Canvas Vesyka. 
 
Fuente: Elaboración propia.
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Desarrollo de cada cuadrante 
a) Propuesta valor. - Este proyecto ofrece una plataforma web interactiva con un catálogo 
amplio de vestidos exclusivos para ocasiones de gala. Asimismo, permite que el usuario 
puede elegir de manera personalizada los aspectos a presentar en el vestido, tales como tallas 
y colores, con entrega y recojo a domicilio. Además, VESYKA S.A.C. se preocupa por 
brindar a sus clientes herramientas que le permite optimizar su tiempo, a través de tres 
delivery totalmente gratuitos para llevarte el vestido a la comodidad de su hogar o trabajo 
para que pueda certificar que el vestido, efectivamente le quede como lo tenía pensado. 
b) Segmento de clientes. - Está enfocado en mujeres de 25 a 55 años con un nivel 
socioeconómico B con un estilo de vida moderna y sofisticada. Esto se debe a que este 
segmento de personas son las que tienen la capacidad económica para alquilar en 
comparación con segmentos de clientes más jóvenes. 
c) Canales. - Los principales canales que emplea la plataforma son la página web y las redes 
sociales. Por un lado, la plataforma virtual permitirá resolver cualquier tipo de duda que el 
cliente presente y le permitirá conocer, a detalle, el proceso a seguir. Por otro lado, las redes 
sociales permitirán atraer a los clientes potenciales y, a su vez, ofrecerles promociones de 
manera efectiva con un gran impacto. 
d) Relación con el cliente. - Se ofrecerá una plataforma web interactiva para el usuario con 
información sobre las nuevas tendencias de la moda. Asimismo, a través de las redes 
sociales, se lanzan promociones para los clientes frecuentes. De igual manera, la entrega es 
directa a domicilio y se brindará asesoría personalizada para el cliente. 
e) Fuentes de ingreso. - La principal fuente de ingresos del negocio es el alquiler de los 
vestidos y sus respectivos complementos. Los vestidos una vez que pase su vida útil serán 
vendidos en nuestra página web, después de que estos cumplan su vida útil. Además de ser 
una opción, el hecho de franquiciar en el largo plazo el modelo de negocio de VESYKA 
S.A.C. para poder obtener una fuente adicional de ingresos.  
f) Recursos clave. - Principalmente se deberá de contar con una plataforma web interactiva 
con el usuario; el personal enfocado al servicio al cliente de manera virtual y personal serán, 
de igual manera, recursos clave. 
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g) Actividades claves. - Dentro de las actividades clave que se deben de considerar la 
correcta manufactura de nuestros vestidos con los diseños más trending del mercado 
nacional e internacional, además de gestionar la tienda online darle seguimiento de los 
diseñadores más reconocidos. Asimismo, se debe de actualizar la página de manera 
constante con las novedades y con promociones de temporada. 
h) Socios Clave. - Dentro de los socios claves a considerar se tiene a los talleres de 
confección de gamarra, puesto que en estas se puede conseguir diversidad de vestidos a bajo 
precio y de diferentes calidades. Asimismo, las marcas de vestidos, ya que de esta manera 
será más atractivo para el público, el cual tiende a enfocarse en diseños de vestidos que 
nosotros mismos le daremos por influencia de grandes diseñadores a nivel mundial. Además 
de contar con una alianza estratégica con una empresa de lavandería, para mantener el 
cuidado de los vestidos.  
i) Costos. - Los costos incurridos en los proyectos son la página web y su mantenimiento, 
los sueldos de los empleados y el costo de distribución de los vestidos y complementos. 
 
3.2.2 Breve Explicación del Modelo de Negocio 
 
La generación de valor de VESYKA S.A.C. consta en brindarle, a su segmento de clientes, 
una alternativa especial que se encargue de encontrar ese vestido especial para ellas desde la 
comodidad de un celular, computadora o cualquier tipo de dispositivo capaz de conectarse a 
Internet. Se presenta como una alternativa directa para el perfil de las mujeres que, 
actualmente, tienen menos tiempo para realizar actividades por su ajetreado día, al poder 
seleccionar una gran cantidad de opciones sin tener que ir a la tienda física. Esto asegura que 
el vestido será del agrado de la clienta, dado a la toma de medidas a domicilio por parte de 
los modistas de VESYKA S.A.C. Además, satisface el mercado potencial de toda dama que 
requiera vestirse bien pero no cuenta con la capacidad de comprar un vestido que se utilizará 
solo una vez, con la opción de alquiler, que le permitirá que, con menos dinero, pueda optar 
por mayores opciones y un mayor beneficio para estar siempre actualizada con lo último de 
la moda.  
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La página web condiciona las necesidades de las mujeres con respecto a su evento de forma 
integrada, lo cual le permitirá obtener opciones que complementen su experiencia. 
Asimismo, esta plataforma ofrece la entrega y recojo de la vestimenta alquilada, variedad de 
tallas y modelos, lavandería, y entalle. Sin embargo, resulta importante especificar la forma 
de generación de ingresos, los cuales, el mayor porcentaje se obtendrán del alquiler de 
vestidos, seguido de los remates mensuales de vestidos que ya hayan cumplido su vida útil, 
y que, bajo un precio totalmente accesible, puedan comprarlo.  
 
3.2.3 Investigación de mercado: Análisis de la competencia directa, indirecta y 
potencial. Análisis de proyectos similares locales e internacionales 
 
No hay época o lugar en que no existan motivos para celebrar y esa es la base de la industria 
de eventos. Los preparativos de una celebración no sólo incluyen el lugar y el ambiente, sino 
también los vestidos de gala, una excelente oportunidad de negocio para emprendedores.  
Las reuniones sociales son un momento especial en que las personas quieren mostrarse y ver 
a otros también de una manera asertiva. Para eso están las vestimentas, que son accesorios 
para el lucimiento personal y también para la personalidad de un ambiente.3 La ventaja más 
visible de este tipo de negocio es que no se requiere de una alta inversión ni gran 
infraestructura para comenzar a funcionar. Independientemente de hasta dónde se proponga 
crecer, en un primer momento sólo se necesitará la inversion necesaria para la 
implementación del servicio de alquiler y delivery.  
Esta es una opción práctica para las mujeres que tienen muchas bodas a las cuales asistir, 
entre otros eventos de gala, y no quieren gastar entre 500 a 2000 soles por vestido en cada 
ocasión. Además, dado el contexto social de los jóvenes, el hecho de repetir vestido es una 
opción inaceptable para las mujeres de hoy en día debido a la presión social real y en redes.4 
Es por ello que existen cada vez más empresas que han aperturado una plataforma de alquiler 
de vestidos, mayormente por redes sociales, pero que, de igual forma, significa una 
 
3 Destino Negocio, “Como emprender con el negocio de alquiler de vestidos” (2018). Tomado de: 
https://destinonegocio.com/pe/emprendimiento-pe/como-emprender-en-el-alquiler-de-vestidos-de-fiesta/ 
4 RPP “Tendencias y el boom del alquiler de vestidos en Lima” (2016). Tomado de: 
https://rpp.pe/blog/atrevete-y-usalo/tendencias-el-boom-del-alquiler-de-vestidos-en-lima-noticia-1097697 
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competencia directa para nuestro modelo de negocio. En el siguiente gráfico, posicionamos 
nuestros principales competidores según su propuesta de negocio.  
Tabla 1 Posicionamiento de la competencia según las variables precio y variedad. 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
 
Tabla 2. Variables por competidor 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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VESYKA S.A.C., apunta tener una mayor variedad de vestidos, ya que se mantiene un 
catalogo amplio suministrado por nuestros manufactureros, los cuales representan las 
asociaciones estrategicas. Por otra parte, somos el único medio que ofrece un servicio 
exclusivo, a través de brindar facilidades a la clienta al ahorrarle el esfuerzo de acudir a una 
tienda física, medio principal de contacto de nuestra competencia. A su vez, ofrecemos la 
adaptación del vestido de forma que se acomode al cliente, y el mantenimiento asegurado 
del mismo, como valor agregado.  
Gráfico 2. Desarrollo del mapa de stakeholders 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
Como en el caso anterior, los principales Stakeholders de VESYKA son los accionistas y 
sus clientes, los cuales son, en esta ocasión, mujeres que necesiten alquilar un vestido de 
gala para una ocasión especial. Sin los accionistas la empresa no será capaz de realizar 
diversas inversiones necesarias para el funcionamiento del modelo. Asimismo, sin los 
clientes no se podrá efectuar el negocio, por lo cual se debe procurar satisfacer las 
necesidades y expectativas de éstos bajo cualquier circunstancia. Luego, se encuentran los 
proveedores externos de vestidos de gala para mujeres, los cuales nos brindan el servicio de 
manufactura tercerizado. Finalmente, como en el caso anterior, se presentan las 
municipalidades, las cuales participan en la formalización del negocio y de velar que la 
empresa realice sus funciones en ley. 
 
22 
 
Tabla 3. Matriz de stakeholders 
 
*Fuente: Elaboración propia 
La razón de ser de esta plataforma es disminuir el tiempo de búsqueda de un vestido de un 
establecimiento a otro, ofrecer variedad de modelos y tallas y facilidades de adquisición de 
compra. Actualmente los competidores del proyecto VESYKA S.A.C. son Dress2Go y El 
Closet. Estas compañías ofrecen el servicio de alquiler y venta de vestidos. Sin embargo, no 
todos los modelos cuentan con diferentes tallas, así como ciertas restricciones al llegar a 
ciertos distritos.  
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Determinación del tamaño de mercado.  
Para calcular el tamaño de nuestro mercado hemos utilizado los siguientes criterios: 
● La población de Perú muestra un total de 32’595,000 personas. 
● La población de sexo mujer en el Perú muestra un total de 16’226,100 
● El estilo de vida moderna y sofisticada en el Perú, según Arellano, indica un 26%. 
● De este total sólo se toma población femenina de Lima Metropolitana que 
corresponde al 32.87% 
● De ello consideramos a las mujeres con edad de 25-55 años que representan el 45% 
● A continuación se toma al nivel socioeconómico B de Lima Metropolitana, 
representado por el 23.20% 
 
Tabla 4. Población por sexo y grupos de edad 2019 
 
*Fuente: INEI- Lima Metropolitana  
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Gráfico 3. Distribución de personas según NSE 2018- Lima Metropolitana 
 
*Fuente: Ipsos- Lima Metropolitana (2018) 
Gráfico 4. Estilo de vida moderna y sofisticada 
 
 
 
 
 
25 
 
- Tamaño de mercado disponible 
Para esta medición hemos considerado el siguiente sub segmento: 
a. Mujeres de 25 a 55 años de Lima Metropolitana (32.87%) 
b. Pertenecientes al NSE- B representado por el 23.20% 
c. Lo que nos da un total de 144,773 clientes. 
 
- Tamaño de mercado operativo (target) 
Para delimitar nuestro target consideramos lo siguiente: 
a. Aplicamos la variable de conversión (Compradoras Online). El 56% del mercado 
disponible. 
b. Por último, consideramos el 40% de la variable de aceptación, intención de compra. 
c. Nuestro mercado objetivo abarca 32,429 clientes  
 
- Potencial de crecimiento del mercado 
 
Debido al ritmo de vida acelerado que se está presentando en la actualidad, necesitamos 
simplificar procesos que nos haga la vida más sencilla para poder enfocarnos en lo que 
realmente importa, cómo pasar tiempo de calidad con nuestra familia y amigos. Por ello 
podemos mencionar lo siguiente: “En términos generales, el Perú va en camino a un proceso 
de negocio virtual. Las empresas están trabajando en dirección al mundo virtual, ya que 
nuestro público objetivo utiliza canales virtuales y redes sociales antes de tomar una decisión 
de compra. Además, y desde una mirada global -según Alibaba-, el Perú está entre los tops 
5 de Latinoamérica como país con gran potencial para desarrollar un comercio electrónico 
tan exitoso como el de China. Todo apunta a que el E-Commerce marcha con buenas 
perspectivas. 5 
 
5 Diario el Comercio “Influencia en la compra de ropa para peruanos”. Tomado de: 
http://elcomercio.pe/economia/peru/ninos-influyen-compra-62-hogares-limenos-noticia-1777144 
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Cabe resaltar el estudio realizado por el IAB (Interactive Advertising Bureau) sobre el 
Mundo del E-Commerce en el Perú donde se observa lo siguiente: 
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Estas imágenes nos indican el crecimiento que esta teniendo el E-Commerce en el Perú 
debido a los buenos resultados, así como el crecimiento del área y mayor competencia y 
presupuesto. De igual forma se observa que el género que más usa estas forma de compra 
son las mujeres. 
De estas cifras se marcan las siguientes características: 
- De la población conectada a internet, por lo menos el 22% ha comprado algún 
producto o servicio. 
- De dichos productos adquiridos el 30% corresponde a vestimenta y calzado 
- Los medios de pago preferidos aún son el efectivo y el depósito a cuenta. 
- Tres de cada cinco entrevistados han tenido experiencias favorables comprando por 
internet. 
- El 8% de la población conectada ha vendido algún producto o servicio por internet. 
- De los productos más vendidos el 19% representan la vestimenta y el calzado 
- Finalmente, dicho escenario de crecimiento de la oferta y la demanda electrónica nos 
favorece pues las conductas y hábitos de consumo del ciudadano peruano cada año 
adopta a migrar al internet como la principal plataforma de compra de productos y 
servicios. 
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-  
Tabla 5. Cálculo del mercado objetivo según dato recopilados 2019 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
4 VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 
4.1 Descripción de la propuesta de valor 
La propuesta con el proyecto de alquiler de vestidos y venta de accesorios es poder ayudar 
a todas las mujeres que tienen la necesidad de encontrar un vestido único, elegante y 
estilizado. Para estos momentos, VESYKA S.A.C utiliza medios digitales (página web) y 
las redes sociales (Facebook), con el propósito de exhibir los modelos de los vestidos, 
accesorios, promociones y tips para comunicar nuestra propuesta de valor a nuestras clientes 
reales y potenciales. El beneficio se genera al brindar facilidades de elección de los modelos 
sin la necesidad de acudir a una tienda física de manera personal, según las especificaciones 
determinadas a la comodidad del cliente; asimismo, se satisface la necesidad de vestir un 
vestido de acuerdo para cada ocasión especial, sea cualquier evento de gala, a un bajo costo 
y sin desembolsar una gran cantidad de dinero para ello.  
La página web está especialmente diseñada para elegir ese vestido que la cliente desea, el de 
sus sueños, el cual le hará sentir grandiosa en esa noche tan especial para ella. La propuesta 
se dirige al ahorro en la adquisición de este vestido, el cual probablemente se utilice una sola 
vez. 
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Resaltamos lo novedoso de la propuesta de valor, ya que un método ágil de alquiler de 
vestidos según ocasión no hay en el Perú. Además, otro atributo significativo es el bajo 
precio, lo cual evita comprar un vestido caro y de marca reconocida solo para usarlo en una 
sola ocasión. Este modelo de negocio permite a las clientas encontrar una relación 
importante entre calidad - bajo precio. 
 
4.1.1 Descripción del segmento de cliente o usuario al que va dirigido  
 
Está enfocado en mujeres de 25 a 55 años con un nivel socioeconómico B y C con un estilo 
de vida moderna y/o sofisticada. Esto se debe a que este segmento de personas son las que 
tienen la capacidad para alquilar, ya que tienen la preferencia de usar vestidos diferentes en 
cada ocasión. Como fuentes primarias se realizaron campañas publicitarias en Facebook con 
el objetivo de verificar el interés de las usuarias ante un alquiler de vestido. Asimismo, en 
las métricas obtenidas por esta fuente dio como resultado el siguiente cuadro estadístico: 
 
Gráfico 5. Edades promedias según publicidad en Facebook 
 
*Fuente: Elaboración propia 
Mediante este cuadro se puede interpretar que la audiencia obtenida por la página Facebook 
con un rango de edad de 45 a 54 años es el público con mayor interés, siendo el segundo 
público entre 35 a 44 años. Por consiguiente, estos resultados indican que la mayoría de 
nuestros clientes serían aquellas mujeres mayores de 43 años, las cuales tienen mayor 
inclinación por el alquiler de vestidos, accesorios y promociones que se encuentran 
publicadas en la página de VESYKA S.A.C.  
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4.1.2 Descripción del problema que asumimos tiene el cliente o usuario 
Las mujeres se preocupan siempre por lucir especiales, originales y únicas. Por eso, en cada 
evento especial que se les presenta, luchan por encontrar el mejor vestido, para poder 
diferenciarse en esa noche. Sin embargo, lograr esto tiene un grado de dificultad para las 
mujeres, especialmente porque no encuentran el vestido ideal en su armario, o porque ese 
vestido ya lo usaron en el evento anterior. La opción más factible es adquirir uno, pero 
realizar esto resulta ser costoso y se requiere mucho tiempo en la búsqueda del vestido 
soñado. Por otro lado, en tema de costos afecta la economía y presupuesto de la cliente, ya 
que para las mujeres que tengan diferentes eventos, reuniones familiares y fiestas, deben 
gastar entre 500 a 2000 soles por vestido en cada ocasión, según indicó la diseñadora de 
imagen, Carolina Ciurlizza en la página de RPP noticias.  6Asimismo, el vestido solo se 
utilizaría para una única ocasión puesto que a las mujeres no les gusta repetir los vestidos 
para asistir a las diferentes celebridades del año, ya que invertir mucho dinero en un vestido 
no genera mucho valor a la mujer a posterior de la compra.  
4.1.3 Breve descripción de la solución propuesta. 
El proyecto presenta un encaje de problema-solución, ya que la necesidad que tiene el cliente 
es de alquilar un vestido para una ocasión especial. Por esto, desean obtener un vestido de 
última tendencia, a un precio cómodo y de una manera rápida sin tener que estar buscando 
el vestido soñado por diferentes tiendas. Para esta problemática Vesyka tiene las siguientes 
soluciones: plataforma digital para poder alquilar el vestido de última tendencia, por lo que 
permite que los clientes ahorren tiempo y puedan organizarse mejor para otras actividades. 
Además de eso, el delivery gratuito que evita que el usuario tenga que estar movilizándose 
de un lugar a otro y la atención es personalizada con el sastre para realizar algunas 
modificaciones en el vestido. De esta manera, se pretende satisfacer las necesidades de 
nuestros clientes y generar satisfacciones adicionales que representarán la propuesta de valor. 
La solución que se propone para la problemática de la gestión de búsqueda de un vestido 
correcto para las mujeres ante la situación de un evento es VESYKA S.A.C., una página web 
que agiliza el trabajo de las mujeres por encontrar el outfit perfecto para las diferentes 
ocasiones de su congestionado día. Esta plataforma permite, entre sus demás opciones, ver 
un catálogo de vestidos de diferentes marcas, separados por tallas y estilos de vestidos, para 
 
6 RPP Noticias “Atrévete y úsalo, el boom del alquiler de vestidos en lima. Tomado de: 
https://rpp.pe/blog/atrevete-y-usalo/tendencias-el-boom-del-alquiler-de-vestidos-en-lima-noticia-1097697 
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hacer que la búsqueda sea más fácil, pero con el plus de que el servicio sea de alquiler lo que 
permite servicios adicionales como delivery antes de la fecha de evento programado y 
asesoría especializada. Nuestro propósito es facilitar la tarea de toda mujer que carece de 
tiempo y que no planea comprar un vestido diferente para cada ocasión, ya que muchos de 
estos, son de un solo uso; para ellos les damos herramientas como una amplia variedad de 
vestidos y opciones con valor agregado, así se genera confianza en el uso de la página web. 
 
4.1.4 Planteamiento de las hipótesis del modelo de negocio (BMC) (supuestos 
asumidos para que el modelo sea exitoso) 
Para poder validar el BMC de VESYKA S.A.C., se han planteado un total de 13 
hipótesis distribuidas según factores fundamentales a validar para el correcto 
funcionamiento de la empresa. A continuación, se presentan cada una de ellas y su 
respectivo desarrollo. 
A. Segmento de Clientes:  
H1: Las mujeres presentan inconvenientes al momento de encontrar un Vestido para 
una ocasión especial  
H2: El rango de edad de nuestro pùblico objetivo se encuentra entre los 25-50 años  
  
B. Propuesta de Valor:  
H1: Las mujeres prefieren alquilar un vestido en lugar de comprarlo  
H2: El servicio de alquiler de vestidos a domicilio satisface las necesidades de 
nuestros clientes según sus gustos y preferencias 
H3: Las mujeres están dispuestas a pagar por el tiempo ahorrado  
 
C. Canales 
H1: La página de Facebook tiene un gran impacto y alcance para la difusión del 
servicio  
H2: Las mujeres están dispuestas a realizar el proceso de alquiler de manera virtual  
H3: El diseño y la funcionalidad de la página web es atractivo y de fácil uso  
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D. Socios Clave 
H1: Las empresas manufactureras encuentran viable el modelo de negocio  
H2: Las empresas manufactureras están dispuestas a prestar el servicio de 
confección.  
E. Ingresos 
H1: El precio fijado está acorde a las expectativas y disposición a pagar de las 
mujeres (90 soles)  
H2: Las mujeres están dispuestas a brindar una cuota inicial sin reembolso por el 
servicio.  
H3: Los métodos de pago propuestos por VESYKA S.A.C.  son aceptados por el 
usuario. 
 
4.2 Diseño y desarrollo de experimentos para validar interés e intención de uso. 
4.2.1 Diseño de los experimentos 
Entrevistas a profundidad (público objetivo) 
Se llevaron a cabo 100 entrevistas a profundidad a mujeres pertenecientes a nuestro 
público objetivo; se utilizaron diversas herramientas tales como encuestas y un 
diseño empírico de nuestra página web para obtener, de esta manera, la apreciación 
de nuestro segmento con respecto al modelo de negocio, funcionalidades de la página 
web y formas de ingreso, entre otros. Las entrevistas fueron llevadas a cabo tanto en 
universidades, ambientes públicos y en las casas de nuestro segmento objetivo. 
 
Hipótesis que valida 
Segmento de clientes 
- Las mujeres presentan inconvenientes al momento de encontrar un Vestido para 
una ocasión especial  
 
Propuesta de valor 
- Las mujeres prefieren alquilar un vestido en lugar de comprarlo  
- El servicio de alquiler de vestidos a domicilio satisface las necesidades de nuestras 
clientes según sus gustos y preferencias)  
- Las mujeres están dispuestas a pagar por el tiempo ahorrado  
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Canales 
- Las mujeres están dispuestas a realizar el proceso de alquiler de manera virtual  
- El diseño y la funcionalidad de la página web es atractivo y de fácil uso  
 
Ingresos 
- El precio fijado está acorde a las expectativas y disposición a pagar de las mujeres 
(90 soles)  
- Las mujeres están dispuestas a brindar una cuota inicial sin reembolso por el servicio.  
- Los métodos de pago propuestos por VESYKA S.A.C.  son aceptados por el usuario. 
 
Criterio mínimo de éxito 
- Por lo menos el 80% de las entrevistadas prefieren alquilar un vestido de gala que 
comprarlo y manifiestan sus inconvenientes al momento de adquirir uno. 
 
- Por lo menos el 80% de entrevistadas se muestran satisfechas con respecto al 
modelo de negocio y funcionalidades de la página web. 
 
- El 90% como mínimo de entrevistadas se encuentran conformes con realizar el 
proceso de alquiler completamente online. 
 
- El 80% como mínimo de las mujeres están dispuestas a pagar por el servicio y 
tiempo ahorrado. 
 
- Por lo menos el 70% de las entrevistadas se muestran conformes con el precio 
fijado del alquiler. 
 
- El 80% como mínimo de las entrevistadas se encuentran dispuestas a realizar el 
pago de una cuota inicial sin reembolso por el servicio. 
 
- El 90% como mínimo de las mujeres se encuentran de acuerdo con los métodos de 
pago propuestos por VESYKA S.A.C.. 
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Entrevistas a profundidad (Expertos) 
Se llevaron a cabo diversas entrevistas directas con manufactureros de vestidos de 
gala y demás, los cuales son los socios estratégicos clave de la empresa. El equipo 
acudió al principal mundo comercial textil de Lima (Gamarra) para poder contactarse 
con los manufactureros, los cuales brindaron su experiencia en el sector en cada una 
de las respuestas dadas. La intención de este experimento fue validar el interés del 
proveedor del servicio principal por formar parte del modelo de negocio y su 
apreciación general acerca de este. 
Expertos: 
- Sra Lourdes Ruiz – Galeria El Sol Stand 300 Gamarra 
- Srta Paola Garcia – Galeria El Sol Stand 540 Gamarra 
- Sra Lucia Leon – Galeria Gamarra Stand 120 Gamarra 
- Srta Estefany Loyola – Galeria San Pedro Stand 115 Gamarra 
- Sra Rosa Salas – Galeria Ramirez Stand 210 Gamarra 
 
Hipótesis que valida 
Propuesta de valor 
- Las mujeres prefieren alquilar un vestido en lugar de comprarlo  
 
Socios Clave  
- Las empresas manufactureras encuentran viable el modelo de negocio  
- Las empresas manufactureras están dispuestas a prestar el servicio de confección.  
 
Criterio mínimo de éxito 
- Por lo menos el 70% de nuestros expertos entrevistados afirman, mediante 
experiencias, que las mujeres preferirían alquilar los vestidos en lugar de 
comprarlos. 
- Al menos el 80% de entrevistados encuentran viable el modelo de negocio 
- Al menos el 80% da como afirmativa su intención de formar parte del negocio y 
establecerse como proveedores del servicio de manufactura de VESYKA S.A.C.. 
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Publicaciones en la red social Facebook 
En el caso del experimento digital, se utilizó la red social Facebook para determinar 
el grado de interés, interacción y acogida del público objetivo hacia VESYKA 
S.A.C.. Se realizaron publicidades pagadas para promocionar, en primera instancia, 
el modelo de negocio, brindando los detalles del servicio a través de un video y un 
landing page. Se continuó con la publicación de diversas imágenes publicitarias 
promocionando los modelos de los vestidos, distintas promociones y demás.  
Hipótesis que valida 
Canales 
- La pàgina de Facebook tiene un gran impacto y alcance para la difusión del servicio  
- Las mujeres están dispuestas a realizar el proceso de alquiler de manera virtual 
 
Propuesta de valor 
- El servicio de alquiler de vestidos a domicilio satisface las necesidades de nuestras 
clientes según sus gustos y preferencias)  
 
Segmento de Clientes 
- El rango de edad de nuestro pùblico objetivo se encuentra entre los 25-50 años de 
edad 
 
Criterio mínimo de éxito 
- Por lo menos el 10% de usuarios alcanzados realizaron interacciones con la página 
de VESYKA S.A.C.. 
- Por lo menos el 10% de los usuarios alcanzados realizaron click en el enlace de la 
landing page y publicaciones. 
- El público objetivo alcanzado según estadísticas se encuentra en el rango establecido 
(25-50 años). 
- La tasa de conversión de la landing page muestra un mínimo de 20% en base al 
número de usuarios alcanzados. 
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4.2.2 Interpretación de los resultados  
Resultados entrevistas a profundidad (público objetivo) 
- Luego de una prueba personal, las entrevistadas se mostraron satisfechas con el 
funcionamiento y diseño de la página web en Wix. Además, nos manifestaron que 
encuentran el servicio muy práctico para ellas, rápido y como una manera económica 
y confiable de conseguir un vestido de gala para cualquier evento. 
 
- El 90% de las entrevistadas indicaron su preferencia por alquilar un vestido que 
comprarlo dado el costo, el único uso, entre otros factores que consideran 
importantes. Algunas entrevistaron brindaron sus experiencias al momento de 
comprar, en donde, mayormente, el problema era el tiempo, el desplazamiento a la 
tienda y le dinero, además del riesgo que existía de no encontrar el vestido ideal para 
ella. 
 
 
- En ocasiones, las entrevistadas nos sugirieron que el agente motorizado encargado 
de la distribución del vestido sea mujer, dado que es necesario medir las tallas y se 
sentirían mucho más seguras con una persona del mismo sexo encargada de esta 
tarea.  
 
- Luego de entrar a la página web y de Facebook, la totalidad de las entrevistadas 
mostraron su conformidad con el proceso totalmente online del alquiler, dado que, 
según ellas, el agente motorizado, le delivery y la personalización del encaje les 
brinda seguridad al momento de realizar la compra en línea. 
 
- La totalidad de las entrevistadas mostraron su disposición a pagar por el servicio, 
resaltando el ahorro de tiempo y esfuerzo como prioridad y motivos principales de 
decisión a pago. 
 
- El 80% de las entrevistadas se mostraron en conformidad al precio fijado del alquiler, 
solo dejando un 20% que les pareció un poco elevada la tarifa. Sin embargo, 
manifestaron que sí están dispuestas a pagar, es decir, adquirir el servicio como tal. 
 
- El 80% de las entrevistadas se encuentran dispuestas a realizar un pago inicial, pero 
siempre que se brinde un servicio confiable y seguro. 
 
- La totalidad de las entrevistadas se mostraron de acuerdo con los métodos de pago; 
le YAPE resultó el método más resaltado y sugerido por las mujeres, dado que es 
una forma directa de transferencia de dinero, rápida y segura. 
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Resultados entrevistas a profundidad (expertos) 
- La totalidad de manufactureros afirmaron que el modelo de negocio es viable. 
 
- Los manufactureros se encuentran dispuestos a formar parte de VESYKA S.A.C.  ya 
que el modelo es ideal para el aumento de su productividad, eficiencia y es una forma 
de garantizar una “relación comercial atractiva”. 
 
- Los manufactureros, en mayoría (80%) afirmaron que, en muchas ocasiones, las 
clientes que asisten a comprar los vestidos que ellos manufacturan preguntan si es 
posible realizar un alquiler. Afirman que esto se da debido al menor precio del 
alquiler en comparación a la compra convencional. 
- Los entrevistados mencionaron que se viene dando un estilo de vida adecuado para 
una mujer moderna que cuida su imagen, lo cual es beneficioso para el desarrollo del 
negocio dado que satisface la necesidad de imagen para la mujer a un precio bajo. 
 
- Algunos expertos nos comentan situaciones similares de necesidad de vestido, que 
conocen muchas mujeres que, inclusive, no han podido encontrar un vestido para el 
instante dado el alto precio de compra, lo cual complementa lo anteriormente 
mencionado, dado que, al momento de acudir a las tiendas convencionales por 
necesidad, se pregunta si se alquila el vestido, 
 
Resultados campaña en Facebook 
Se encontró que hay una participación activa por parte de los usuarios que 
visualizaron las publicaciones en Facebook, ya que realizaron interacciones tales 
como, dejar comentarios, número de clics de los emoticones de la página (me gusta, 
me encanta, entre otros).  
Gráfico 6. Interacciones y clic en enlaces de Facebook 
 
*Fuente: Facebook 
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Tabla 6. Análisis porcentual de interacciones y clic en enlaces de Facebook 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
Asimismo, se obtienen resultados estadísticos de las últimas campañas publicitarias, 
teniendo como datos el número de interacciones con la publicación y entradas al 
enlace. De acuerdo con los datos arrojados por Facebook, un 10.78% de usuarios 
alcanzados realizaron interacciones con las páginas de VESYKA S.A.C.. Además, 
un 12.10% de estos realizaron click en el enlace de la landing page. En ambos casos 
se supera el 10% de mínimo establecido, lo cual valida las hipótesis planteadas. 
 
Gráfico 7. Tasa de conversión del Landing Page 
*Fuente: Facebook 
Por otro lado, en la página de landing page de VESYKA S.A.C., se obtuvo como 
resultado una tasa de conversión de 40.65%, el cual indica que el número de usuarios 
que ingresaron a ver la página dejaron sus datos. Cabe mencionar, que estos datos 
estadísticos es una combinación de la base de datos obtenidos por publicidades 
pagadas, así como también de manera orgánica. Se valida la hipótesis siendo un 
porcentaje mayor al establecido inicialmente (20%) 
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Gráfico 8. Tabla de edades seguidoras página de Facebook 
 
*Fuente: Facebook 
Finalmente, según tablas estadísticas de Facebook, la mayor concentración de 
público seguidor se encuentra dentro del rango de edades 18-54 años, lo cual valida 
nuestro segmento de mercado con respecto a las edades de las clientes. Este rango es 
al que se debe enfocar dado el interés que muestran hacia las publicaciones de la 
página de VESYKA S.A.C.  y el servicio ofrecido. 
5  CONCIERGE 
5.1.1 Plan de ejecución del concierge 
5.1.2 Diseño de los experimentos 
Para nuestro proyecto hemos utilizado las siguientes plataformas: (Tienda Virtual, B2C) 
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Esto debido a los beneficios a nivel métricos para medir nuestra entrada hacia nuestro 
público, Wix nos apoya con la creación de la página web, Facebook nos permite abarcar 
gran parte de nuestro público objetivo, además de brindarnos escalabilidad ya que esta red 
social tiene impacto internacional de gran magnitud, como medios de pago, como ya 
mencionamos usaremos Transferencia bancaria, usando el Banco de Crédito del Perú, y 
YAPE. 
Nuestro diseño los experimentos son tienda virtual (WIX y Facebook) y B2C ya que el 
contacto es directo de nuestra empresa hacia nuestros clientes. 
Métricas para utilizar: Nivel de interacción con clientes, nivel de respuesta con clientes, 
nivel de ventas (alquiler), alcance de publicación, y entre otros. 
5.1.3 Interpretación de los resultados  
Para la apertura de nuestra página web, se recibió 5 visitas al instante de creación debido a 
una publicación en nuestra cuenta de Facebook. 
Gráfico 9. Visita del sitio VESYKA S.A.C.  en Facebook 
 
*Fuente: Facebook 
Nuestra página de Facebook ha tenido una tendencia bastante alta a lo largo de nuestro 
ingreso a las redes, esto ha sido, permitiéndonos obtener este ratio de conexión de nuestros 
fans (público objetivo), dándonos como respuesta que el día por semana que más se conectan 
son los jueves. 
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Gráfico 10. Crecimiento de publicaciones 
 
*Fuente: Facebook 
En este siguiente gráfico se muestran nuestros parámetros del Facebook, las visitas de la 
página, me gusta recibidos, alcance de publicaciones, interacción con publicaciones y nivel 
de respuesta. 
Gráfico 11. Resumen de la página de VESYKA S.A.C. 
 
 
 
*Fuente: Estadística de Facebook 
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Aquí se muestra el nivel de participación de todas nuestras publicaciones, resaltando que por 
cada publicación se culminaron ventas. 
Gráfico 12. Indicadores por publicaciones realizadas en Facebook 
 
*Fuente: Estadística de Facebook 
Se observa que se obtuvo un alto nivel de me gusta finalizando el mes de octubre, esto debido 
a las publicaciones relacionadas a eventos fortuitos (Halloween). 
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Gráfico 13. Me gustas Netos 
 
*Fuente: Estadística de Facebook 
El alcance de publicación se elevó al finalizar el mes, a pesar de que usamos nivel orgánico. 
Gráfico 14. Alcance de la publicación 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Estadística de Facebook 
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El aseguramiento por delivery para asegurar el costo de nuestras motos eléctricas se realizó 
por Yape, tuvo un costo de 10.00 soles. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ejemplo de interés por el cliente en nuestra publicación: 
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Catálogo de VESYKA S.A.C.  en Página Web. 
 
5.1.3. Aprendizajes del concierge. 
- Dentro de nuestro aprendizaje del concierge encontramos lo siguiente: 
- Nuestras publicaciones tuvieron una buena recepción por parte de nuestro público, y 
cada publicación obtuvo por lo menos de 2 a 3 alquileres. 
- Nuestras ventas fueron en relación con el número de publicaciones,  
- Luego de coordinar por el chat de Facebook se regularizo la venta sin necesidad de 
volver a usarla, ya que se realizaron llamadas exclusivas para las coordinaciones 
pertinentes. 
- Los clientes no tuvieron problemas con el pago de efectivo para finalizar la compra. 
- Los ajustes de medidas fueron acertados y al segundo encaje se obtuvo satisfacción 
del cliente. 
- Los modelos de nuestro catálogo tuvieron aceptación por parte de nuestros clientes, 
ya que nos solicitaban entre 2 a 3 vestidos para probarse. 
- Los precios fueron acertados ya que no hubo quejas por parte de nuestros clientes. 
- Apertura de cuenta bancaria en Interbank es un punto analizar ya que varios clientes 
nos solicitaron pago por esa vía, pero se resalta que el YAPE nos beneficia bastante. 
 
46 
 
6 DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIO 
6.1 Plan Estratégico 
6.1.1 Cadena de valor del sector 
Tabla 7. Cadena de Valor del sector 
Cadena de valor del sector 
 Infraestructura 
La industria cuenta una infraestructura adecuada para un correcto servicio de 
alquiler de vestidos. 
  
Recursos humanos 
La industria requiere contar con colaboradores que se encuentren altamente 
capacitados, y que les permita crear puestos o áreas nuevas que permita innovar 
en el modelo del negocio. 
  
Tecnología 
La industria requiere de nuevos avances tecnológicos que permita invertir en la 
inteligencia artificial para desarrollar plataformas webs, entre otros programas de 
transformación digital 
Logística de entrada Operaciones Logística de 
salida 
Marketing Post ventas 
Las empresas 
emplean diferentes 
estrategias para 
evaluar a sus 
proveedores, tales 
como el precio, 
calidad de materia 
primera, capacidad 
productiva, 
flexibilidad y el 
cumplimiento con las 
obligaciones 
contractuales.   
Las empresas 
buscan la 
manera más 
eficaz de poder 
contactar con 
sus clientes por 
lo que emplean 
diferentes 
alternativas para 
crear páginas 
web novedosas 
e interactivas. 
Las empresas 
presentan 
diferentes 
medios de 
transporte 
(motos, carros 
y bicicletas) 
para llevar sus 
productos al 
alcance de sus 
clientes. 
Las empresas 
emplean 
diferentes 
medios 
publicitarios 
para 
promocionar su 
marca, entre 
ellos, banners, 
redes sociales, 
ADS, entre 
otros. 
Los usuarios 
pueden dar 
feedback directo de 
las apps o de la 
venta directa de los 
productos por 
medio de páginas 
web y redes 
sociales. 
 
 
 
*Fuente: Elaboración propia 
47 
 
6.1.2 Entorno del modelo de negocio 
6.1.2.1 Fuerzas de la industria: proveedores, inversores, competidores, nuevos 
jugadores y productos y servicios sustitutos. 
 
●Proveedores:  
Según el modelo del canvas que presenta VESYKA S.A.C., los proveedores principales 
serán las empresas de confección de vestidos, puesto que serán quienes transformen nuestra 
materia prima en vestidos de última tendencia. Asimismo, las empresas de lavanderías serán 
participe de este proceso, ya que después de haber alquilado el vestido será enviado a estas 
para el lavado respectivo. Finalmente, las pasarelas de pagos son indispensable para realizar 
el cobro respectivo de cada venta, por medio de un POS o transferencias bancarias.  
 
●Inversores:  
Los actores que pueden influir en la empresa y el modelo de negocio definitivamente son las 
marcas grandes de vestidos establecidas con un posicionamiento fuerte que empiecen a 
sentirse afectadas por nuestra empresa, además de la influencia que podamos llegar a tener 
en nuestros consumidores, si bien nuestro segmento de clientes prácticamente nace de un 
clásico, el cual es la compra normal de un vestido, por lo que este tipo de cliente podría 
mudarse a nuestra tipo de negocio o en todo caso pueden ser directamente clientes propios.  
 
●Competidores:  
Se considera como competidores directos a las empresas de alquiler de vestidos, que cuenten 
con un local. También, se considera aquellas compañías que realizan venta o alquiler de 
vestidos por medios de redes sociales.  
 
●Nuevos jugadores:  
Consideramos que por el momento no existen competidores directos puesto que los servicios 
que ofrecen no son los mismos que ofrece el modelo de VESYKA S.A.C.. Sin embargo, el 
éxito de este modelo de negocio puede surgir nuevos jugadores que traten de imitar el giro 
del negocio.  
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● Productos y servicios sustitutos: Al ofrecer el servicio de alquiler de vestidos e incentivar 
por redes sociales la facilidad que se tiene para poder alquilar este tipo de vestimentas, surgen 
los principales servicios sustitutos que serían aquellas compañías que se dedican a la venta 
de vestidos usados y/o nuevos.  
 
6.1.2.2 Tendencias clave: tecnológicas, normalizadoras, sociales y culturales y 
socioeconómicas. 
 
●Tecnológicas: 
Actualmente, existe una variedad de formas de impulsar y promocionar un negocio, esto 
debido al sin fin de tecnologías que se puede utilizar en el mundo digital7. Asimismo, es 
indispensable estar actualizados en los cambios tecnológicos, puesto que estos ayudan a 
mejorar la comunicación comercial, optimizar la producción, la gestión de inventario y 
registros financieros. Por ejemplo, tenemos a las redes sociales, programas de creación de 
páginas web (Wix, Weebly y Jimbo), entre otros. Por otro lado, el uso de la inteligencia 
artificial es para mejorar los algoritmos de atención al cliente; el uso de la realidad virtual o 
la realidad aumentada para los servicios de entretenimiento; la masificación de los pagos 
virtuales, etc. (Blog Yeepli, 2019)8 
 
●Normalizadoras: 
Las entidades normalizadoras que debe regirse VESYKA S.A.C.  para su correcto 
funcionamiento es la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria 
(SUNAT), el cual se encarga de administrar, recaudar y fiscalizar los tributos del Gobierno 
y otros cuya recaudación se le encargue de acuerdo con ley. También, la municipalidad, ya 
que es una corporación autónoma de derecho público, que es necesaria para el tipo de 
licencias y permisos que se rigen para el correcto uso de almacenes de manufactura que 
realizará VESYKA S.A.C.  para sus productos.  
 
7
 DataScope 2018, “La importancia de la tecnología en los negocios”. Revisado (08/11/2019). 
https://www.mydatascope.com/blog/es/2018/11/05/la-importancia-de-la-tecnologia-en-los-negocios/  
8
 Yeepli 2019, “Ejemplos de automatización del marketing”. Revisado (11/05/2019). https://www.yeeply.com/blog/8-
ejemplos-automatizacion-marketing/ 
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●Sociales y culturales:  
En la actualidad, la industria Textil y de modas mueve millones de dólares en el año. Cada 
vez el crecimiento de las tendencias es elevado. En el 2017 Zara logró vender 54.1 millones 
de dólares en el año.  Además, el negocio de modas se caracteriza por ser estacional, debido 
a que suele cambiar por temporadas. Así mismo, la tecnología ha logrado un crecimiento en 
los últimos años, debido a que, llegado a los productos de moda, esto genera que muchas 
empresas invierten en publicidad a través de la venta por internet o comercio electrónico9.  
Por otro lado, esto genera que los consumidores pueden escoger de una manera más rápida 
y sencilla. Además, podrán adquirirlo en sus hogares sin necesidad de visitar las tiendas, esto 
genera un valor adicional, debido a que en la actualidad las tiendas físicas están reduciendo 
sus visitas10.  
●Socioeconómicas: 
En el Perú se ha podido observar un crecimiento socioeconómico significativo desde el 2004, 
según indica el Instituto Peruano de Economía (IPE). Asimismo, en el informe que presentó 
el Instituto de Economía y Desarrollo Empresarial (IEDEP), indicaron que el crecimiento 
del producto interno bruto (PIB) de 4% y el avance de la reducción de la pobreza a 20.5% 
en 2018 contribuyeron a un crecimiento socioeconómico del país, por lo que nos asomamos 
hacia una clase media, lo cual significa una reducción de la pobreza global y extrema11.  
  
 
9 Annalucia Fasson (2018) “La última revolución de la moda se llama fast fashion”. Revisado 01/11/2019. 
https://www.esan.edu.pe/conexion/actualidad/2018/05/24/la-ultima-revolucion-de-la-moda-se-llama-ultra-fast-fashion/. 
10 Diario Gestión (2017) “El 45% de compradores en línea acudieron primero a tiendas para ver el producto” Revisado 
01/11/2019. https://gestion.pe/tendencias/45-compradores-linea-acude-tiendas-ver-productos-264766-noticia/  
11 RPP Noticias (2019) La clase media peruana creció 4.5 %: ¿A cuánto ascienden sus ingresos y cómo los emplean? 
Revisado 28/10/2019. https://rpp.pe/peru/actualidad/la-clase-media-peruana-crecio-45-a-cuanto-ascienden-sus-ingresos-
y-como-los-emplean-noticia-1197214?ref=rpp 
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6.1.2.3 Fuerzas de mercado: segmentos de mercado, necesidades y demandas, 
cuestiones de mercado, costes de cambio y capacidad generadora de 
ingresos. 
 
●Segmentos de mercado:  
Está enfocado en mujeres de 25 a 55 años con un nivel socioeconómico B  con un estilo de 
vida moderna y/o sofisticada. Esto se debe a que este segmento de personas son las que 
tienen la capacidad para alquilar nuestros vestidos de gala, ya que tienen la preferencia de 
usar vestidos diferentes en cada ocasión y el respectivo poder adquisitivo. Por otro lado, de 
la población conectada a internet, por lo menos el 22% ha comprado algún producto o 
servicio y el 30% de los productos adquiridos corresponden a vestimentas y calzados, según 
el diario el comercio. 
Finalmente, dicho escenario de crecimiento de la oferta y la demanda electrónica nos 
favorece pues las conductas y hábitos de consumo del ciudadano peruano cada año adopta a 
migrar al internet como la principal plataforma de compra de productos y servicios. 
●Necesidades y demandas: 
Nuestros clientes en la actualidad necesitan obtener un vestido que vaya con su estilo de 
vida, acorde a su economía, que cumpla con sus gustos y que sea exclusivo para la 
celebración o ceremonia a la cual piensa asistir. Las necesidades menos atendidas van de la 
mano con la venta de vestidos los cuales se usan solo por una única vez, la cual no satisface 
a las clientas, sin existir una buena relación con el cliente y en la tienda donde la adquiere. 
Mientras que VESYKA S.A.C.  ayuda a las clientas de poder adquirir el vestido soñado 
desde la comodidad de sus casas y/u oficinas (vía delivery). Los servicios que nuestras 
clientas quieren es lo ya mencionado, la empatía y comodidad del servicio que se brinda 
desde el primer punto de comunicación entre la empresa y el cliente, la relación empírica y 
empática que se obtiene gracias al buen trato por parte de nuestra tienda ya sea virtual o 
física. La demanda interna de la moda en el Perú está creciendo de forma paralela con el 
conjunto de tiendas que se han aperturado, cabe resaltar que las mujeres en Lima gastan entre 
500 a 2000 soles en vestidos en cada ocasión, esto debido al auge de crecimiento de la 
industria de la moda, nuevas carreras derivadas de esta industria y nuevos emprendimientos 
focalizados en la moda. Hace 10 años esta tendencia se centralizaba solo en Lima, pero 
actualmente la expansión en provincias es cada vez mayor. 
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●Cuestiones de mercado:  
En los últimos años, los avances tecnológicos han tenido gran apego a los usuarios, ya que 
les permite estar conectados e informados en cualquier parte del mundo y esto a su vez se 
debe por la interacción que se siente en las redes sociales (Facebook, Instagram y Twitter) y 
en las páginas webs.   
Por otro lado, las cuestiones con un mayor impacto dentro del panorama de nuestros clientes 
abarcan interrogantes interesantes, las mujeres cada vez se cuestionan el tipo de tela con el 
que se ha trabajado el vestido, los cortes que contiene, la calidad de la tela, los colores, las 
tallas, diseños, las medidas del vestido y accesorios. En la actualidad se están produciendo 
cambios pertinentes respecto a la personalización de los productos. El mercado se está 
direccionando al poder del cliente, dándoles más énfasis a la satisfacción vinculada a la 
elección del propio consumidor por la toma de decisiones. 
 
●Costes de cambio: 
Lo que vincula a los clientes a una empresa y oferta es la capacidad de esta para solucionar 
las necesidades que estos buscan, y qué porcentaje de esta necesidad satisfacen, por ejemplo, 
hay empresas que pueden satisfacer el 70% de la necesidad de su cliente, como también hay 
otras que solo pueden satisfacer el 25%, y también otras que satisfagan el 100%, teniéndolos 
de forma fidelizada y empática. Los cambios que se están produciendo en la actualidad 
tienen que ver bastante con el empoderamiento de los clientes, el nivel de satisfacción y la 
forma en como rechazan a las empresas por pequeños detalles, los consumidores actuales se 
han vuelto más estrictos a la hora de decidir si adquirir o no un servicio o producto, de tal 
forma que esto exige a las empresas a ser más estrictos con sus parámetros de evaluación 
continua, con constantes capacitaciones a personal, y con el desarrollo de ideas innovadoras 
y únicas. El mercado apunta a la era digital, como bien se mencionó la revolución Industrial 
4.0. es la explosión de la tecnología para beneficiar a los consumidores y al público en 
general. 
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●Capacidad generadora de ingresos: 
Los clientes están dispuestos a pagar por nuestro servicio de alquiler, ya que les brindamos 
además de la excelente experiencia de compra, grandes descuentos en tiendas que pueden 
aprovechar en un periodo determinado. El margen de beneficios mayor se consigue gracias 
a la misma elección del consumidor, esto debido a que VESYKA S.A.C.  contará con 
personal capacitado para realizar las medidas de encaje para realizar la entrega final al 
cliente. Por otro lado, se ofrece delivery gratis y les permite llevar hasta 3 vestidos para que 
las clientas puedan elegir uno de ellos. Cabe resaltar que el 86% de los compradores están 
dispuestos a pagar más tras una buena experiencia de compra, según la consultora Walker12. 
 
6.1.2.4 Fuerzas macroeconómicas: condiciones del mercado global, mercados de 
capital, productos básicos y otros recursos e infraestructura 
 
●Condiciones del mercado global: 
Según la consultora Kantar Worldpanel, se estima que la venta de vestuario de damas es la 
que genera mayores ingresos en casi todos los canales que presenta una empresa13. 
Asimismo, se indica que las ventas en tiendas por departamento crecieron 7.2% en el 2018, 
es decir existe una actividad productiva de compras por parte de los clientes, el cual tiene 
relación con la información que brinda el Instituto Nacional de Estadística e Informática 
(INEI), ya que esta actividad creció en el país en 1.73% y en el último año en un 2.68%.  
●Mercados de capital: 
Existe una variedad de opciones para poder financiar un proyecto de negocio como el 
alquiler de vestidos que pretende llevar a cabo VESYKA S.A.C.. Entre estas entidades 
tenemos a las incubadoras de startups, bancos, capital de trabajo, entre otros. 
 
 
12 Eduardo Malo (2018) “El 86% de compradores paga más por una buena experiencia” Revisado 25/10/2019. 
https://www.muycanal.com/2018/10/10/compradores-paga-buena-experiencia 
13 La Repúbica (2019) “peruanos gastan en promedio hasta S/ 121 en tiendas de ropa y calzado” Revisado 30/10/2019. 
https://larepublica.pe/economia/1406031-peruanos-gastan-promedio-s-121-tiendas-ropa-calzado/ 
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●Productos básicos y Otros recursos: 
En este modelo de negocio se utiliza la publicación de videos por medio de las redes sociales, 
la cual son de acceso gratuito, siendo un recurso básico del servicio que realizamos para 
hacer conocida VESYKA S.A.C.. Asimismo, las clientas reciben la oportunidad de poder 
elegir hasta tres vestidos para que el motorizado pueda llevarlo a la ubicación que ellas 
indiquen (delivery gratis).   
●Infraestructura Económica:  
La infraestructura del mercado tiene ciertos niveles de evaluación por parte de logística y 
administración.  Para describir el transporte, comercio, calidad de la educación se necesitan 
de palabras importante, la cual es el CAOS y la FALTA DE TIEMPO, el problema del 
tránsito en lima es una pieza clave, ya que nos da indicios a los clientes de que no saben 
planificar bien sus comidas y almuerzos cotidianos. Los impuestos individuales y 
corporativos tienen consigo el poder de encontrar y almacenar las compras, ingresos y ventas 
en un periodo determinado. Los recursos públicos disponibles para las empresas tienen que 
ver con espacios indeterminados y preevaluado, en general los recursos públicos disponibles 
van vinculado al tipo de Tela o en todo caso a los vestidos finales que podemos adquirir. 
Para calificar la calidad de vida en Lima Metropolitana, esta va de la mano con el análisis 
exhaustivo de las posibles ofertas, pero en general la calidad de vida no es buena, por lo que 
se necesita reevaluar los procesos y mantener un estilo de vida más uniforme y exacto. 
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6.1.3 Análisis FODA 
Tabla 8. Análisis FODA por cuadrante 
 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
FORTALEZAS 
1) Los atributos innovadores que posee nuestra aplicación, tales como el valor agregado 
que brindamos a través de los servicios y accesorios complementarios, permite a VESYKA 
S.A.C.  aumentar sus posibilidades de consolidarse en el mercado al generar una diferencia 
con respecto a la competencia directa. 
2) La propuesta de valor resalta los beneficios que se alcanzan en ahorro de tiempo y 
de costes nuestro segmento de cliente, las mujeres que desean alquilar los vestidos. Se ahorra 
tiempo de búsqueda y de procesos, así como de costes para la mujer (el alquiler se realiza a 
un precio más bajo que le convencional)  
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3) Un gran diferenciador que emplea VESYKA S.A.C.  es el precio reducido que se 
obtiene al realizar el proceso de alquiler, lo cual es una gran ventaja que se tiene con respecto 
a la competencia o el método tradicional de adquisición de vestidos como la venta directa. 
4) Una correcta eficiencia en los procesos logísticos, tanto como empaquetado, 
distribución y delivery permiten a VESYKA S.A.C.  brindar beneficios a los clientes y 
generar una gestión de procesos eficientes tanto para las clientas como para las empresas 
que alquilan los vestidos. 
5) La interacción con cada segmento de cliente se facilitará a través de la página web, 
la cual es de fácil uso y práctica. Esto generará que la relación sea más directa para poder, 
de esta manera, entender las necesidades nuestras clientes a mayor detalle. 
6) Los vestidos serán personalizables o modificados en base a los requerimientos del 
cliente, sea talla, encaje, basta, entre otros. Esta fortaleza nos define como una propuesta que 
se preocupa porque la cliente se sienta satisfecha en todo sentido. 
 
DEBILIDADES 
 
1) Implica una mayor inversión en los primeros años, tanto en publicidad masiva como 
comunicación de la propuesta de valor para llegar a ser reconocidos como primera opción 
en el mercado peruano 
2) El modelo del servicio es replicable, tanto servicio central como valores agregados. 
Esto representa una debilidad ya que reduce la capacidad de diferenciación de VESYKA 
S.A.C.. Además, la rotación de los vestidos del catálogo de la empresa se rige bajo la 
estacionalidad en la que se encuentra el producto, es probable que ya no se encuentre a la 
moda y la rotación sea lenta. 
3) El hecho de ofrecer los productos de otras empresas nos genera una dependencia 
inevitable a la rotación y producción de las alquiladoras asociadas, lo cual representa una 
debilidad 
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4) VESYKA S.A.C.  necesita financiamiento para lograr los procesos dado que es una 
empresa nueva y requiere de un capital efectivo para realizar las funciones iniciales. 
5) Una falta de experiencia en términos de tecnología y desarrollo nos provoca un gasto 
en mantenimiento y desarrollo de las herramientas tecnológicas utilizadas para llegar a los 
distintos segmentos de cliente 
 
OPORTUNIDADES 
 
1) Esto implica la oportunidad de captar una mayor audiencia y leads a través de los 
medios digitales online dada la tendencia incremental a realizar compras por internet. 
2) Un crecimiento económico general del país siempre implica una oportunidad de 
expansión para la empresa, dado que las personas tienen un mayor poder adquisitivo y un 
mayor interés a las compras y adquisiciones. 
3) Las microempresas que realizan el alquiler de vestido buscan un incremento de su 
posicionamiento en el mercado de alquiler, lo cual genera una oportunidad escalable de 
cobertura de segmento de mercado. 
4) La mayor parte de los clientes potenciales estarán conectados a internet, lo cual 
beneficia a la aplicación ya que, esta, se desarrolla principalmente bajo el uso de este medio 
de conectividad.  
5) Estas organizaciones son capaces de brindarnos apoyo e impulsar a la aplicación de 
manera eficiente a través de financiamientos o programas de desarrollo para las Startups. 
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AMENAZAS 
 
1) El crecimiento del sector implica la creación de nuevos modelos de negocio similares 
y un aumento de la competencia en el mercado. Esto amenaza nuestra diferenciación y 
posicionamiento en el mercado al generarse nuevas opciones para las clientes que no se han 
llegado a fidelizar por completo. 
2) La inestabilidad política implica una posible coyuntura de precios negativa, 
problemas internos dado al contexto político actual podría dificultar nuestras operaciones si 
se llega a un caso de extremo cuidado. Desde problemas de logística hasta de poder 
adquisitivo de los clientes son ejemplos de problemas que pueden suscitarse. 
3) VESYKA S.A.C.  emplea su modelo de delivery a través del delivery, el cual se 
realizará mediante motos, tanto eléctricas como convencionales, las cuales estas últimas 
emplean el recurso anteriormente mencionado. Debido a una posible alza de este factor, los 
costos se elevan, produciendo un alza de los costos operativos de la empresa. 
4) La venta tradicional representa una amenaza dado que es un sustituto directo del 
alquiler de vestidos, modelo de negocio de VESYKA S.A.C.. La venta es un sistema 
posicionado en el mercado, lo cual es recurrido por gran parte de las mujeres que necesitan 
un vestido. 
  
58 
 
6.1.4 Estrategias cruzadas FODA 
Tabla 9. Estrategias de FODA cruzada 
 
*Fuente: Elaboración propia 
6.1.5 Declaraciones de Misión y Visión 
 
- Misión: “Nos encargamos de satisfacer las necesidades de una mujer peruana 
moderna y vanidosa a través del servicio de alquiler de vestidos de gala, accesorios 
y complementos a un precio totalmente accesible y con diseños siempre a la moda. 
Una mujer única, especial y satisfecha con nuestro servicio es lo que buscamos”. 
 
- Visión: “Ser la empresa comercializadora de vestidos de gala más importante en el 
mercado, a través de las múltiples experiencias que brindamos. Convertirnos en la 
primera opción de cualquier mujer que requiera de una vestimenta de gala al 
momento y de calidad.” 
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6.1.6 Definir estrategias 
Nuestra estrategia fundamental se encuentra basada en los principios de la diferenciación y 
enfoque, factor principal por el nuestros competidores directos, indirectos y potenciales no 
podrán reducir el impacto de VESYKA S.A.C.  en el mercado. En primer lugar, el negocio 
contará con un servicio moderno, personalizado y rápido de alquiler de vestidos a través de 
la página web y red social Facebook, lo cual reduce el tiempo de búsqueda de cualquier 
mujer que requiere una vestimenta de gala. Asimismo, el precio del alquiler de vestidos es 
mucho menor que la opción sustituta, la compra. Esto garantiza la seguridad de la cliente al 
momento de adquirir ya que sabe que ese vestido lo usará para esa única ocasión, lo cual 
produce que no desee gastar una gran cantidad de dinero en la obtención de esta. Asimismo, 
otro factor diferenciador es la entrega y recojo a domicilio de los vestidos por parte de 
nuestro personal capacitado, los cuales acudirán a la ubicación de la cliente de manera rápida. 
Nos enfocamos en las mujeres modernas y su satisfacción, a través de un servicio específico 
y diferenciado.  
 
6.1.7 Definir metas de corto y largo plazo de la organización 
Corto plazo:  
➢ Aumentar alquileres de vestidos en un 25% anual a lo largo de los 2 primeros años. 
➢ Mantener una política de conversiones vía Facebook y pagina web de, por lo menos, 
60% del total de interacciones en los 2 primeros años. 
➢ Asociarnos, por lo menos, con el 70% del total de manufactureros de Lima 
metropolitana durante los 2 primeros años. 
 
Largo plazo: 
➢ Mantener una cartera de clientes fidelizada del 100% del total de nuestra cobertura 
de mercado. 
➢ Mantener relaciones comerciales perdurables con el 100% de nuestros socios 
manufactureros estratégicos.  
➢ Incrementar de manera perdurable nuestro tráfico web y alquileres anuales en por lo 
menos 50% con respecto al año anterior. 
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6.1.8 Planes Operativos 
 
Gráfico 15. Cronograma de Gantt 
*Fuente: Elaboración propia 
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6.2 Plan de Operaciones 
6.2.1 Cadena de valor  
Tabla 10. Cadena de valor de la empresa 
Cadena de valor de la empresa 
Infraestructura 
En un mismo ambiente dividiremos los espacios en oficinas y almacén para los 
vestidos.  
Recursos humanos 
Estructura horizontal, gerencias interdependientes que realiza trabajos integrados. 
Marketing, Logística, Comercial, Finanzas, etc. Personal de motorizado capacitado 
para hacer mediciones y con alto sentido de moda.  
Tecnología 
La empresa posee como principal activo tecnológico a la página web VESYKA 
S.A.C.. Los delivery de entrega se harán por medio de motocicletas eléctricas y 
además utilizaremos pasarela de pagos, por parte de Procesos de Medios de Pago. 
Se planea integrar inteligencia artificial para ayudar a la selección de vestidos para 
el usuario. 
Logística de entrada Operaciones Logística de Salida Marketing Post ventas 
Compra de materia 
prima.  
Inventario de materia 
prima.   
Manufactura del 
vestido en Gamarra 
Control de calidad.  
Distribución de 
vestidos a través de 
delivery (3 veces).  
Se realizan 
publicaciones en 
Facebook para 
promocionar los 
catálogos de 
vestidos de la 
página web.  
Muestras a 
influencers, para 
testimonio del 
servicio de 
VESYKA S.A.C.. 
Las usuarias 
brindan su 
feedback con 
respecto a su 
experiencia de 
uso. Puede 
puntear el 
vestido y hacer 
recomendacione
s de 
combinaciones 
            *Fuente: Elaboración propia 
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6.2.2 Mapa general de procesos de la organización 
 
Gráfico 16. Mapa de procesos 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
6.2.3 Planeamiento de la producción (para equipos de productos) 
Aquellos procesos estratégicos que nos permiten desarrollar la visión de VESYKA S.A.C.. 
-Gestión de Página Web (catálogos): gestionar y actualizar de forma constante el 
catálogo de los vestidos a ofrecer en nuestra plataforma web. Obedecer las 
recomendaciones y feedback de las usuarias.  
-Atención al cliente: Es muy importante fidelizar a las usuarias más activas, 
escuchando sus propuestas y obedecer sus inquietudes con trato personalizado 
usuaria por usuaria.  
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-Gestión de calidad del vestido (pre-post venta): Todos los vestidos de VESYKA 
S.A.C.  pasan por un proceso de verificación de calidad, que certifica que guardan 
las condiciones mínimas apropiadas para seguir siendo puestas en alquiler, por ello, 
nuestro stock es rotativo, y cada vestido tiene un tiempo de vida útil suficiente para 
que nuestra oferta siempre se vea actualizada. Desde el proceso de manufactura hasta 
después de ofrecido el servicio.  
6.2.3.1 Descripción y flujograma de procesos operativos 
●       Descripción del proceso operativo de Manufactura de vestidos:  
El proceso de actualización de vestidos es de forma mensual, por lo que es muy necesario 
tener un control activo de la manufactura de los vestidos, nosotros vamos a proveer de telas, 
las cuales, con ayuda de nuestra Diseñadora y por pedido del área de Logística, coordinarán 
las tendencias del mes, con la aprobación del presupuesto por el contador, para finalmente 
derivar a una empresa tercerizada de manufactura con pago 50 adelanto 50 contra entrega. 
Los vestidos se diseñan con un mes de anticipación, preparando la campaña del mes 
siguiente.  
Gráfico 17. Flujograma de manufacturación de vestidos 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de Capacitación de motorizados:  
La diseñadora se encargará de realizar un cronograma de capacitaciones, donde los 
motorizados se inscriben para entrar a las capacitaciones con un proceso de evaluación donde 
de ser aprobado, se entrega un certificado para los motorizados más aptos.  
Gráfico 18. Flujograma de Capacitación de motorizados 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de Interacción de Facebook: 
El principal medio de contacto con clientes por el primer año de operaciones es Facebook, 
que nos servirá para crear una comunidad estable. Principalmente la usuaria, inicia la 
interacción cuando ingresa a la página de Facebook de VESYKA S.A.C., donde el 
Community Manager de la empresa atiende su requerimiento y le pide la información 
necesaria para definir el vestido, lugar de entrega del vestido y fecha del evento y de la toma 
de medidas. Se coordinan los pormenores del contrato de garantía y las formas de uso de los 
vestidos de VESYKA S.A.C., para cerrar con la confirmación del servicio de alquiler.  
Gráfico 19. Flujograma de Interacción en Facebook 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de la Orden de Pre-compra:  
La cliente puede escoger 3 vestidos para que el motorizado se los lleve a probar a la 
ubicación que la cliente solicite. En este punto, se definen los medios de pago para el servicio 
y se especifica que es necesario el abono de diez nuevos soles de adelanto que no serán 
reembolsables al denegar el servicio de alquiler, y de caso contrario, se debitan del total a 
pagar por el vestido. Realizado el pago, con la coordinación del área comercial y contable 
de la empresa, se cierra el pacto entre usuario y VESYKA S.A.C.  para visitarla.  
Gráfico 20. Flujograma de Orden de Pre-Compra 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso de la Cancelación de la orden de Pre-compra:  
Sea el caso, la usuaria necesite cancelar la orden de pre-compra, se le comunica al 
motorizado, dependiendo si ha salido de almacén o aún no, para que cancele el delivery. Al 
ser el pago de adelanto de 10 soles, un monto no reembolsable, se confirma con el área 
contable que no se genere una nota de crédito, y pase a el dinero a caja de la empresa.  
Gráfico 21. Flujograma de Cancelación de Orden de Pre-Compra 
 
*Fuente: Elaboración propia 
●       Descripción del proceso operativo de Empaque del vestido: 
El proceso de empaque del vestido empieza cuando logística confirma el vestido solicitado 
de tenerlo en almacén, se busca según código, pasa a un proceso de planchado a vapor, se 
coloca una funda protectora al vestido, que lo permita doblar en dos y pueda ser acomodado 
en una caja para el motorizado. El motorizado, verifica que el vestido concuerde con la guía 
de remisión y el código de este, luego se da el proceso de delivery de entrega del mismo, 
hasta que llegue al cliente, esta firma la recepción del mismo previa confirmación y 
conformidad del producto.  
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Gráfico 22. Flujograma de Empaque del vestido 
  
*Fuente: Elaboración propia 
●       Descripción del proceso operativo de Delivery para toma de medidas: 
El cliente tiene la opción de elegir 3 vestidos para que el motorizado se los lleve a su 
domicilio y pueda escoger entre uno de ellos, el vestido indicado. Esta coordinación 
se da desde que el community manager confirma a la cliente y notifica al motorizado 
para que realice el despacho, verificando el stock en almacen, llamar al cliente 
previamente de su salida a tránsito, luego la usuaria, dentro de sus opciones, 
selecciona el vestido ideal, el motorizado se encarga de tomar las medidas en un 
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plazo no mayor de 15 min y apunta en un formato, los detalles que serán necesarios 
modificar. El formato es llevado a almacén para luego derivarlo al área de 
manufactura y dejar el vestido listo.  
Gráfico 23. Flujograma Delivery para toma de medidas 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de Personalización de vestidos:  
Luego de entregar el vestido a almacén, logística recepciona y revisa el código del vestido 
lo separa para lavarlo, es ahí donde se verifica si es necesario hacerle alguna modificación 
previamente anotada por el motorizado, haciendo seguimiento de sus medidas y sus 
observaciones. Todas las modificaciones necesarias se derivan a la empresa manufacturera, 
el cual se tiene que coordinar la fecha en que se pueda hacer esta modificación, dependiendo 
del contrato realizado con el cliente se programa un calendario de entregas. Cada 
modificación se costea y con contabilidad se aprueba el pago para efectuar la modificación. 
Luego del servicio se recoge al vestido para ser puesto en el almacén y tenerlo listo para el 
delivery de entrega.  
Gráfico 24. Flujograma de Personalización de vestidos 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de Delivery de entrega: 
El área de logística coordina con el motorizado el vestido que seleccionó por el cliente, para 
que he motorizado recoja el vestido de almacén, se notifica a la usuaria que el motorizado 
está en tránsito hasta que llegue. Nuestra cliente acepta los términos y condiciones de 
VESYKA S.A.C.  y firma el contrato de garantía. El motorizado, con la guía y el contrato 
firmado regresa a almacén.  
Gráfico 25. Flujograma de Delivery de Entrega de Vestidos 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de Delivery de recojo: 
El departamento de logística, según el contrato firmado, se programa al motorizado para el 
recojo del vestido, dónde se le notifica al cliente que está en tránsito, se recoge el vestido 
según la dirección previamente indicada, se hace el proceso de validación de garantía según 
el estado del vestido. Luego de las validaciones, se retorna a almacén y termina el servicio.  
Gráfico 26. Flujograma de Delivery de Recojo de los Vestidos 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo del Proceso de Contrato de Garantía:  
El motorizado se contacta con el cliente para entregar el vestido (segundo delivery- entrega), 
el cliente recepciona el vestido lee y firma el contrato de garantía. El motorizado retorna a 
almacén, y es en el delivery de recojo (tercer delivery), cuando el motorizado, hace las 
observaciones en un checklist, que cumpla con los estándares de calidad del vestido, según 
se le entregó al cliente. De ser el caso, se cobra la garantía de haber alguna modificación 
necesaria por hacer, se cobra la totalidad del vestido, por la pérdida total del vestido, o se 
devuelva la garantía abonada si es que el vestido no tiene ninguna falla. Por último, el 
motorizado, regresa con el vestido a almacén para que pase por un proceso de lavado y esté 
listo para ser guardado hasta su próximo alquiler.  
Gráfico 27. Flujograma de Proceso de Garantía 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo del Pago contra entrega:  
La motorizada entrega el vestido al cliente, este realiza la cancelación por el vestido, 
pudiendo hacer en efectivo o a través de tarjetas. Siendo el segundo caso, se confirma el 
pago con el área de logística para la confirmación del abono. El motorizado retorna a 
almacén.  
Gráfico 28. Flujograma de Pago contra entrega 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de Lavado de vestidos:  
Luego del servicio, pasados los 3 delivery dados por el motorizado, logística confirma que 
los vestidos sean los correctos, toma nota de ser necesario hacer algún tipo de modificación 
o corrección, y luego envía los vestidos a ser lavados, con coordinación del recojo, la 
lavandería nos indica el costo por el total de vestidos a lavar de manera semanal, Logística 
coordina el pago del servicio, previa aprobación por contabilidad, se envía a recoger los 
vestidos, se almacenan en perfectas condiciones para ser alquilados una nueva vez.  
Gráfico 29. Flujograma de Proceso de Lavado de vestidos 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de Lavado de vestidos:  
Luego de que el vestido cumpla su vida útil, hay dos opciones para esos vestidos. La primera 
es donar lo vestidos a ONG’s que puedan darle un uso y el otro es liquidar los vestidos a 
precios por muy por debajo del mercado. Logística se encarga de inventariar los vestidos 
que puedan ser rematados a través de la misma página de VESYKA S.A.C.  en Facebook.  
 
Gráfico 30. Flujograma de Liquidación de vestidos 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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●       Descripción del proceso operativo de Actualización de catálogos de 
vestidos:  
El área de logística en coordinación con el área comercial, validan la temporada del mes 
siguiente, para actualizar el catálogo de vestidos a ofertar en la página web, pero para ello, 
se da un nombre al vestido, donde se codifica, se realiza las sesiones de fotos respectivas 
para armar el nuevo catálogo, se publican los nuevos lanzamientos por Facebook, y por 
último se publica el catálogo en nuestra página web.  
Gráfico 31. Flujograma de Actualización de vestidos 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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6.2.3.2 Descripción de procesos de soporte 
Aquellos procesos que nos ayudarán a cumplir la misión y visión de VESYKA.  
- Gerencia General: Es la cabeza de los procesos internos y externos de la empresa, 
el gestor de la toma de decisiones. Su función a lo largo del primer año de 
operaciones de VESYKA S.A.C. , es abarcar todas las áreas de operaciones para que 
pueda conocer el core del negocio al 100%.       
- Gestión Comercial: Tiene un puesto de soporte muy importante, es la persona que 
administra la parte comercial en todo su ámbito, desde la página web de VESYKA 
S.A.C.  y la página de Facebook. Es el intermediario entre logística y el cliente, la 
persona encargada de recepcionar las necesidades del cliente, para poder plasmarlas 
en el producto que vamos a ofrecer.  
- Logística y Operaciones: La función principal de esta área es de dar soporte a los 
procesos de internos y externos dentro del servicio. Tiene bajo su potestad el almacén 
y dirige a los motorizados.  
- RRHH: Es la misma diseñadora, ya que ella se encargará de contratar a los 
motorizados y además de capacitarlos de manera periódica en temas de diseño.  
- Contabilidad: Se encargará de realizar las planillas y los estados financieros para 
Sunat según nuestro régimen tributario.  
 
6.2.4 Capacidad instalada y de atención  
VESYKA S.A.C.  cuenta con una oficina alquilada ubicada en el distrito de Cercado de 
Lima, San Miguel, en Calle Felix Bogado 2524 Urb. Los Cipreses de 20 m2. Se eligió esta 
ubicación, ya que se encuentra en un punto estratégico para realizar las operaciones. El 
alquiler pactado de esta oficina es por un valor de S/. 1,000.00 
En las oficinas de VESYKA S.A.C.  está diseñada para laboral hasta 7 colaboradores en 
donde se separan en las siguientes áreas: 
● Área administrativa 
● Área de almacén 
● Área de despacho 
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VESYKA S.A.C.  tercerearía actividades de labores, tales como servicio de lavado y 
manufactura, con el fin de ahorrar costos y tiempo. Por lo tal, la capacidad instalada, se mide 
en base a las actividades clave para la compañía. De esta manera, la empresa se centrará en 
ofrecer un servicio personalizado para el cliente. 
Dentro de las instalaciones de VESYKA S.A.C.  se distribuye de la siguiente manera La 
distribución de las instalaciones de VESYKA S.A.C.  se distribuye de la siguiente manera: 
●        05 escritorios 
●        05 sillas ergonómicas 
●        01 Mesa de reuniones 
●        01 Computadora 
●        04 Laptops 
●        01 Estante 
●        01 Impresora Epson 
●        02 Motocicletas 
●        01 Cámara de seguridad 
●        01 Mesa de inspección 
●        04 Percheros 
●        01 Plancha a vapor 
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Gráfico 32. Plano de las Oficinas de VESYKA S.A.C. 
 
*Fuente: Elaboración propia 
La intención de VESYKA S.A.C.  en el largo plazo es poder ser replicada en provincias y 
consiguientemente en diferentes países de Latinoamérica. La inversión no es mucha para 
poder ser una sucursal de VESYKA S.A.C. . Lo importante es el Know How y la comunidad 
que VESYKA S.A.C.  puede reunir, afianzando la marca como una alternativa infaltable 
para las mujeres modernas.  
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6.2.5 Presupuesto de operaciones del proyecto para los primeros 3 años 
 
- Gastos preoperativos:  
Como empresa registrada bajo el régimen de Mype, con razón social VESYKA S.A.C.  
S.A.C.,  en el año cero, operaciones desde octubre del 2019 hasta enero del 2020; incurrimos 
en gastos preoperativos para la constitución formal de la empresa, donde los gastos 
principales son: la licencia de funcionamiento de la Municipalidad de Lima Metropolitana, 
al estar posicionados en el Distrito de Cercado de Lima; por otra parte, la reserva del nombre 
en registros públicos de SUNAT, la constitución de la minuta, gastos de lanzamiento en 
marketing digital para comunicar que nuestra marca, es una empresa formal y confiable.  
Tabla 11. Gastos pre-operativos 
     
                                                                                                *Fuente: Elaboración propia 
 
- Gastos de Activos Fijos: 
VESYKA S.A.C.  se presenta como un modelo de negocio versátil, en el cual, nuestras 
usuarias no necesitan ir por nosotros a un local, nuestro valor agregado es poder ir 
directamente a su domicilio. Es por ello, que en términos de infraestructura no necesitamos 
más que un almacén y oficinas para poder gestionar el negocio en un espacio no mayor de 
20m2. Una oficina personal para cada área involucrada, una mesa de reuniones, un garage 
para las dos motos eléctricas, resguardadas con cámaras de seguridad y por último, el lugar 
más importante de VESYKA S.A.C. , el almacén con closets especiales, con 
deshumedecedores y con una plancha a vapor que mantenga siempre listo el vestido para ser 
llevado hacia la cliente.   
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Tabla 12. Gastos para activos fijos  
 
- Gastos de Intangibles 
El modelo de negocio involucra una página web interactiva en forma de tienda virtual, con 
un catálogo de vestidos que se renueva de manera mensual, lo que genera gastos  en el uso 
del servidor, el hosting de VESYKA S.A.C.  para medios digitales, y el diseño de la página 
web, que se encargará de la actualización periódica de la información que se muestre para 
todas nuestras usuarias. Con el cálculo respectivo de la amortización respectiva por 10 años 
de todos los servicios prestados, para cálculos financieros reflejados en tablas posteriores.  
Tabla 13. Gastos para intangibles 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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- Gastos en Redes Sociales 
El primer medio digital de entrada al mercado de promoción para VESYKA S.A.C.  es 
Facebook, donde se creará una comunidad fiel a la marca, que posteriormente se rediccionará 
a la página web. Dentro de la inversión presupuestada para marketing digital está el paquete 
de Configuración SEO - Permite de forma fácil y rápida optimizar la indexación de la página 
web. Incluye la generación automática de parámetros SEO. Aumentar la cantidad de 
interacciones e impresiones de las publicaciones que hagamos y la cantidad de Leads 
registrados.  
Tabla 14. Gastos de Marketing 
 
*Fuente: Elaboración propia 
Para tasar el costo de publicidad de Facebook, se calculó bajo un costo de S/ 100 mensuales 
para promocionar nuestras publicaciones y anuncios de VESYKA S.A.C. . Este presupuesto 
lo obtuvimos resguardado por el costo promedio del sector de empresas de alquileres de 
ropa. El objetivo principal de la publicidad en esta plataforma es crear una comunidad 
afianzada a los servicios de VESYKA S.A.C. , informar de qué consiste nuestra empresa, y 
publicar contenido relacionado al core del negocio. Siendo esta nuestra principal plataforma 
en el primer año de operaciones, la inversión puede ser mayor, para preparar a la comunidad 
en el lanzamiento de VESYKA.com.  
Se estima captar la mayor cantidad posible de resultados con relación a estas personas de 
acuerdo con las preferencias que nuestro público objetivo tiene (edad, distrito, nivel 
socioeconómico, etc.) y de esta forma incrementar el ratio de conversión de interesado, a 
contratada.  
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6.2.5.1 Costos fijos, costos variables y costos unitarios 
Para empezar a funcionar, VESYKA S.A.C. , en el transcurso del primer año de operaciones, 
trabajará únicamente en Facebook, para crear una comunidad fidelizada de Vesykalovers. A 
partir del segundo año de operaciones, lanzaremos una página web promocionada por las 
mismas usuarias, potenciando el marketing de referencias. En el transcurso del primer mes, 
contaremos con un stock de 16 vestidos, de diferentes tallas y colores. El stock se renueva 
mes por mes, con un total de puestas de cada vestido máximo de 10. A mitad del primer año, 
el stock mensual se duplica, para satisfacer la demanda proyectada, con un incremento de 
15% mensual. 
Tabla 15. Costos de ventas 
 
                                                 *Fuente: Elaboación propia 
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Tabla 16. Estructura de costos variables 
 
                                                                                                     *Fuente: Elaboración propia 
Tabla 17. Estructura de costos Primer año de operaciones  
 
*Fuente: Elaboración propia 
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6.3 Plan de RRHH 
6.3.1 Organigrama. 
 
Estructura Organizacional   
Gráfico 33. Mapa Organizacional VESYKA S.A.C. 
 
*Fuente: Elaboración propia 
VESYKA S.A.C.  emplea una estructura organizacional funcional. De esta manera, se 
consigue una máxima especialización en las diversas áreas, por lo que permite que cada 
gerente se centre en sus funciones y así aumentar la eficiencia en el trabajo. Asimismo, posee 
una estructura horizontal, con el fin de que la comunicación dentro de la empresa se de forma 
directa y rápida. Vesyka tiene un grupo de profesionales orientados a la satisfacción de sus 
clientes, la empresa se desarrollará considerando las políticas laborales vigentes pues la 
formalización de trabajadores como clave medular para la operatividad de nuestro equipo de 
trabajo.   
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6.3.2 Funciones principales de las áreas y departamentos, descripción de puestos de 
Trabajo 
▪ Gerente General 
Encargado de supervisión y control de los procesos de las gerencias. Además, toma de 
decisiones de la elección de los proveedores y de estudiar las nuevas tendencias en el rubro. 
Asimismo, gestionar a el capital de trabajo, velar por el cumplimiento de las normas y los 
tributos a pagar. 
Educación mínima: Bachiller - Administración o afines 
Años de experiencia (Recomendable): 2 años 
Idiomas: español 
Conocimientos: Windows, Office 
Disponibilidad para viajar: No 
Disponibilidad de cambio de residencia: No 
Competencias: Gestión de Liderazgo, Comunicación asertiva   
▪ Asistente Comercial 
Encargado de fidelizar a los clientes existentes y clientes potenciales. Asimismo, será la 
persona encargada de las redes sociales y las encuestas de satisfacción del cliente, esto 
será con el propósito de mejorar las operaciones que la empresa realiza, y mejorar el 
diseño de las prendas. 
Educación mínima: Bachiller - Negocios Internacionales o afines a Comercio 
Exterior. 
Años de experiencia (Recomendado): 2 años. 
Idiomas: Inglés (escrito y hablado). 
Conocimientos: Windows, Office. 
Disponibilidad para viajar: No. 
Disponibilidad de cambio de residencia: No. 
Competencias: Trabajo en equipo, proactividad, Negociación 
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▪ Asistente de Logística 
Encargado de armar el ruteo zonificado de los motorizados. Asimismo, gestionar y controlar 
las rutas armadas. Además, de abastecer el stock de vestidos y realizar seguimiento a cada 
pedido.  
Educación mínima: Bachiller - Administración o afines 
Años de experiencia (Recomendado): 2 años 
Idiomas: español 
Conocimientos: Office 
Disponibilidad para viajar: No 
Disponibilidad de cambio de residencia: No 
Competencias: Conciliación, Ruteo zonificado 
▪ Jefa de  Diseña  
La Diseñadora se encargará de la elaboración de diseños para la renovación de stock de 
manera mensual. Esta se encargará de modificar los vestidos acordes a las medidas tomadas. 
Asimismo, se capacitará a las motorizadas. Además, apoyará al en la realización de 
publicaciones de Facebook. 
Educación mínima: Técnico - Diseñador 
Conocimientos: Edición 
Disponibilidad para viajar: Si 
Disponibilidad de cambio de residencia: No 
Competencias: Creatividad 
6.3.3 Presupuesto del Recursos Humanos de los primeros 3 años 
 
En el primer año de operaciones de Vesyka, se planea hacer efectivo cuatro puestos 
fundamentales para el inicio de operaciones de la empresa, siendo el principal el Gerente 
General que ejecutará las actividades de Comercial y de Logística por sus características 
administrativas como tal, siendo el área de Diseño fundamental para el sector en el que 
Vesyka funciona, quien dará las actualizaciones de diseños de vestidos y participara 
activamente en el desarrollo del catálogo de nuestra página web. Por otra parte, nuestra área 
contable será la mano derecha de las demás gerencias para la aprobación de proyectos y pago 
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de planillas. Nuestra motorizada se encargará de todas las entregas diarias de vestidos, con 
una mochila especial para el traslado de los vestidos. A partir del segundo año, se activarán 
los demás puestos y se agregará una motorizada más según el crecimiento de nuestra 
demanda.  
Tabla 18. Presupuesto RR.HH. al primer año 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 19. Resumen de Presupuesto de Recursos Humanos por 3 años  
 
 
*Fuente: Elaboración propia 
6.4 Plan de RSE 
- Actividades de Responsabilidad Social Corporativa:  
 
La forma correcta de realizar operaciones de Vesyka, también incurre en un presupuesto 
para que nuestros colaboradores se sientan comprometidos en transmitir el valor de la marca 
a cada una de nuestras clientas. Siendo nosotros una empresa de servicios, la satisfacción del 
cliente en primordial y todo nace de la gestión de nuestro capital humano. Por ello, dentro 
de nuestro presupuesto, existen actividades que fortalecen la unión entre el equipo, como 
bonos por buena calidad de atención a los mejores trabajadores, desarrollo de festividades y 
cenas al cierre de mes, como parte de incentivos que fortalezcan la cultura organizacional de 
Vesyka. Mas que un equipo, una familia.  
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Tabla 20. Actividades de Responsabilidad Social Corporativa, Corto Plazo. 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
Los stakeholders de Vesyka repercuten directamente en nuestro modelo de negocio, es por 
ello, que tratamos de corresponderlos de la mejor manera para que nuestras actividades se 
mantengan integradas y orientadas hasta un mismo fin, el cliente. Por ello, la gestión con los 
proveedores o manufactureras guarda relación en el sentido de cumplir con los plazos de 
pago, la disminución de la contaminación a menor escala que genera el mismo sector textil, 
y el trato justo y la no explotación.  
 
Tabla 21. Actividades de Responsabilidad Social Corporativa, Mediano Plazo. 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
Las actividades en donde Vesyka esta más comprometida con los stakeholders externos 
como la comunidad y el medio ambiente, son las actividades que destinaremos para donar 
un porcentaje (%) del total de nuestro stock de vestidos, a ONG’s que puedan darle un buen 
uso. Por otra parte, nuestro modelo de negocio está sustentando bajo movilidad eléctrica que 
reduce la contaminación ambiental y crea consciencia entre los pobladores limeños que 
estamos inmersos en este gran problema social. Además de poder realizar bolsas ecológicas 
biodegradables para el transporte de los vestidos. 
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Tabla 22. Actividades de Responsabilidad Social Corporativa, Largo Plazo.  
 
 
*Fuente: Elaboración propia. 
 
6.5 Plan de Marketing 
6.5.1 Descripción de Estrategias de Producto 
 
Gráfico 34. Matriz Ansof Vesyka 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración propia 
Vesyka se encuentra en el cuadrante de “Desarrollo de servicio”, puesto que es un servicio 
innovador en un mercado existente, brindando una nueva experiencia al cliente. Asimismo, 
Vesyka está orientada en disminuir el tiempo de búsqueda del vestido ideal para cualquier 
ocasión, ofreciendo un amplio catálogo de diseños únicos a la moda. Permitiendo a las 
clientas alquilarlo a un precio accesible y a su vez, una asesoría personalizada acorde a sus 
gustos y preferencias. 
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● Producto básico: Brindar seguridad de encontrar un vestido para toda ocasión a un 
precio accesible. 
● Producto real: Plataforma web interactiva que permite alquilar un vestido único. 
● Producto aumentado: Plataforma web con un amplio catálogo de vestidos únicos 
acorde a las nuevas tendencias de la moda. Con servicio de delivery, lavandería y 
modificaciones (basta, encaje, otros) de manera gratuita, sin necesidad de acudir a 
una tienda física.  
6.5.2 Descripción de Estrategias de fijación de Precio y determinación del precio de 
venta 
El segmento de cliente de Vesyka al momento de alquilar un vestido buscan la relación de 
calidad y precio. Los precios para ofrecer oscilan entre S/90.00 y S/120.00, según el tipo de 
la calidad del vestido. Este rango de precios es aceptado por los clientes de Vesyka, que son 
los sectores socioeconómicos B y C. 
La estructura de costos del servicio se maneja de la siguiente manera: 
Tabla 23. Estructura de Costos 
Descripción Vestido 
de S/.90 
Vestido 
de S/.100 
Vestido 
de S/.110 
Vestido 
de S/.120 
Costo de alquiler S/.45.00 S/.50.00 S/.55.00 S/.60.00 
Costo del servicio 
de Vesyka 
S/.45.00 S/.50.00 S/.55.00 S/.60.00 
Precio en catálogo S/.90.00 S/.100.00 S/.110.00 S/.120.00 
Fuente: Elaboración propia 
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Se debe de resaltar que el usuario asumirá el cargo de delivery, así como el servicio de 
lavandería, puesto que viene incluido al precio de alquiler de los vestidos, ya que de esta 
manera no será percibido como un gasto adicional.  
Tabla 24. Estructura de Costos Variables por vestido  
Descripción Monto 
Costo de delivery S/10.00 
Servicio de lavado S/7.00 
Fuente: Elaboración propia 
Gráfico 35. El precio de los competidores: 
 
Fuente: Elaboración Propia 
6.5.3 Descripción de Estrategias de Plaza (No aplica) 
 
6.5.4 Descripción de las estrategias de promoción 
     
                                                                                            Fuente: Elaboración propia 
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Para tasar el costo de publicidad de Marketing para promocionar nuestras publicaciones y 
anuncios de Vesyka. El objetivo principal de la publicidad en esta plataforma es crear una 
comunidad afianzada a los servicios de Vesyka, informar de qué consiste nuestra empresa, 
y publicar contenido relacionado al Core del negocio. Siendo esta nuestra principal 
plataforma en el primer año de operaciones, la inversión puede ser mayor, para preparar a la 
comunidad en el lanzamiento de Vesyka.com.  
Se estima captar la mayor cantidad posible de resultados con relación a estas personas de 
acuerdo con las preferencias que nuestro público objetivo tiene (edad, distrito, nivel 
socioeconómico, etc.) y de esta forma incrementar la ratio de conversión de interesado, a 
contratada.  
- PUBLICIDAD 
Es una forma pagada de comunicación impersonal de los productos de una organización. La 
haremos para la comunidad de Facebook con la intención de que, en base a sus mismas 
recomendaciones por los servicios recibidos, puedan publicar fotos de sus experiencias 
exitosas como nuestras usarías. Por otra parte, se proyecta manejar publicidad de diferentes 
medios escritos como:  
• Las revistas 
• Los catálogos 
• Los folletos 
 
Se considera que la publicidad es un método promocional sumamente flexible ya que brinda 
a la empresa la oportunidad de llegar a muy grandes audiencias seleccionadas o a centrarse 
a una audiencia más pequeña y bien definida. La publicidad es un método promocional muy 
eficaz en cuanto a su costo, porque el costo por persona es muy bajo si se considera que llega 
a una infinidad de personas14.  
 
14 Carmelina Ramirez (2015) “Estrategias de promoción de ventas” Revisado el: 10/11/2019. Link: 
https://www.emprendices.co/estrategia-promocion-ventas/  
95 
 
 
 
- ENVASE 
Aun cuando el envase es parte del producto, también es un elemento de promoción, en 
particular de mercancías que se venden en tiendas de autoservicio. Por ello, pondremos un 
enfoque directo a que las motorizadas, lleven una mochila con el logo de Vesyka, para que, 
en la calle, ellas puedan ser reconocidas más fácilmente. Además de llevar una mochila que 
proteja los vestidos de la manera correcta, por dentro, utilizaremos bolsas biodegradables 
para los vestidos.  
El envase desempeña un papel muy importante ya que puede utilizarse para atraer la atención 
de los consumidores y estimularlos a mirar el producto, el envase puede indicar a los 
compradores potenciales el contenido del producto, características, usos, ventajas, etc. El 
propósito es reflejar la esencia de Vesyka en toda la experiencia que entregamos a nuestras 
clientas.  
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6.6 Plan financiero 
6.6.1 Identificación y justificación de Ingresos y Egresos 
Según nuestro tamaño de mercado objetivo y el porcentaje que queremos equiparar de la 
demanda de clientes en Lima Metropolitana, mujeres entre 25 a 55 años con nivel 
Socioeconómico B, para el primer mes de operaciones el 0.1% de la demanda total. 
Tabla 25. Análisis del mercado objetivo 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 26. Ventas reales primer mes de Operaciones 
                                                                                                    Fuente: Elaboración propia 
 
En base a las ventas que hemos realizado en el transcurso del mes de octubre del 2019, la 
tendencia de crecimiento ha sido exponencial desde la semana 1 hasta la semana 4, con un 
pico por las festividades de Halloween. Iniciando con un stock inicial de 16 vestidos, que 
los hemos ido rotando según la demanda. Hemos llegado a una clientela fija de 16 cliente 
semanales, lo cual se ve proyectada para el segundo mes de operaciones, como la estimación 
exacta del iicio del periodo 2020 como año 1 en nuestro registro financiero. 
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6.6.2 Estado de Ganancias y pérdidas 
 
Tabla 27. Estado de Resultados detalle al primer año 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración propia 
En el presente estado de resultados mensual se observa un incremento de ventas de 10% promedio 
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Tabla 28. Estado de Resultados Por los 3 primeros años. 
 
 
*Fuente: Elaboración propia 
 
El presente estado de resultados anual tiene un crecimiento de 8%, esto de acuerdo a nuestra 
proyección de ventas mensual y en base a una análisis de nuestro competidor directo 
(DRESS2GO) 
 
 
6.6.3 Inversión inicial y en los primeros 3 años 
Tabla 29. Inversión inicial y proyección de los 3 primeros años 
 
*Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 30. Descripción de los activos fijos de la empresa 
 
*Fuente: Elaboración Propia  
 
Tabla 31. Descripción de los intangibles de la empresa 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
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6.6.4 Balance y flujo de efectivo de los primeros 3 años 
Tabla 32Flujo efectivo detallado primer año 
*Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 33Flujo efectivo 3 años 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 34. Balance General de los primeros 03 años 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 35Balance General 3 primeros años 
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6.6.5 Análisis de sensibilidad del proyecto en 3 escenarios a tres años vista 
Tabla 36Análisis de sensibilidad del proyecto - Escenario Normal 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
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6.6.6  
Tabla 37. Análisis de sensibilidad del proyecto - Escenario optimista 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
Para el presente escenario optimista se ha otorgado un 10% de aumento en las ventas debido al análisis del mercado, y de acuerdo al IAB el cual 
brinda la información de la actualidad del E-Commerce en Lima Perú. 
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Tabla 38. Análisis de sensibilidad del proyecto - Escenario pesimista. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
Para el presente escenario pesimista se ha otorgado un 3% de disminución en las ventas debido a los actuales acontecimientos y poniendo como 
contexto la constancia de estos eventos en el Perú y en Latinoamérica. 
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Tabla 39 Análisis de sensibilidad del proyecto - Resumen 
 
     
                                                                                          *Fuente: Elaboración Propia 
Para la presente tabla se observa los Valores Actuales Netos para cada tipo de escenarios, al 
igual que la Tasa Interna de Retorno, los cuales nos indican la viabilidad y rentabilidad del 
proyecto. 
6.6.7 Indicadores Financieros 
Tabla 40. Indicadores financieros - WACC 
 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
La inversión del proyecto es de un total de 60,614.77 soles el cual se divide en 49.49% de 
deuda y 50.51% de patrimonio, de acuerdo a lo reflejado del balance general. 
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6.7 Plan de Financiamiento 
6.7.1 Modelo de financiamiento propuesto 
Tabla 41. Cálculo de Indicadores Financieros 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dentro de la presente tabla se observan los indicadores financieros, donde se visualiza el 
costo de oportunidad del accionista (COK) y el costo promedio ponderado (WACC), además 
se resalta (con la información anterior de la tabla N° 39) que la tasa interna de retorno (TIR) 
es mayor al costo de oportunidad del accionista. 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
Tabla N° 42 Cálculo de Ratios Financieros ROA/ROE/Dupont 
 
 
 
 
 
 
 *Fuente: Elaboración Propia 
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Para el análisis de la presente tabla se toma la siguiente fuente: 
¨Imaginemos que una empresa tiene un ROA del 20%, esto nos quiere decir 
que por cada euro que inviertes en la empresa, soy capaz de sacarle un 20% 
de rendimiento independientemente de la política financiera y fiscal de la 
empresa. (Beneficio antes de intereses e impuestos o BAII) ¨ (Self Bank 
2018) 
Por lo que el ROA de VESYKA S.A.C. es de excelente rendimiento, teniendo un 22% de 
rentabilidad. 
6.8      Plan de Financiamiento 
6.8.1       Modelo de financiamiento propuesto 
Tabla N° 43 Determinación del Capital de Trabajo Neto - WACC 
  
 
 
*Fuente: Elaboración Propia 
Para la determinación del capital de trabajo neto hemos decidido usar el método contable 
debido a la facilidad en la obtención de la información, ya que al ser una empresa que recién 
está ingresando al mercado no cuenta con un amplio historial de ventas aún. 
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6.8.2. Valorización del proyecto 
Tabla N° 44 Valorización del proyecto 
 *Fuente: Elaboración Propia 
En la presente tabla se observa la valoración del proyecto, para lo cual al final del proyecto 
se obtiene rentabilidad. 
Tabla N° 45 Cálculo del Periodo de Recupero de la Inversión 
  
 *Fuente: Elaboración Propia 
De acuerdo al cálculo del periodo de recupero de inversión, se proyecta recuperar en 2 años 
con 6 meses. 
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6.9 Cronograma de puesta en marcha 
 
Gráfico 36. Cronograma de puesta en marcha 
*Fuente: Elaboración propia 
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7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
 
• Se puede concluir que nuestro proyecto satisface diferentes necesidades al mismo 
tiempo, esto gracias a la respuesta que obtuvimos de nuestros clientes, además que 
las estrategias de marketing establecidas llegaron a captar gran parte de nuestro 
público esperado, dándonos resultados adecuados y acordes con la relación cliente. 
 
• El interés mostrado por nuestros clientes dentro de la plataforma Facebook nos ha 
demostrado que hay un alto porcentaje de clientes que, interesados por nuestro 
modelo de negocio, por lo que nos preguntaron: por cómo obtener los vestidos, los 
modelos que teníamos y demás. 
 
• Actualmente ya existen múltiples modelos de negocio de alquiler de vestidos, 
inclusive se presenta la venta directa, lo cual es la opción más común dentro del 
mercado. Ingresar con una idea nueva es un reto a asumir, ya que es necesario resaltar 
al público objetivo nuestra diferenciación especial, que es lo que nos hace únicos y 
mejores que los sistemas tradicionales. Para esto, se ha validado efectivamente la 
idea de negocio online, la cual manifiesta una aprobación por parte del target, lo cual 
nos brinda un panorama positivo a lo que será el desarrollo y competencia de la 
empresa a futuro. 
 
• Recomendamos generar más tráfico e interacción con el público objetivo a través de 
las publicaciones vía redes sociales, analizar a futuro el uso de técnicas de publicidad 
más persuasivas y que sean capaces de captar la mayor atención posible, para poder 
generar mayores probabilidades de ventas y Likes. 
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9 ANEXOS 
Análisis entrevistas expertos (Día 7/9/19) 
Entrevista N°1 
• De tener tienda que no alquile,   
o ¿Cuál es el perfil de clientes que suelen comprar vestidos en tu tienda? Edad, estilo de 
vida, etc.  
• Modelos de vestidos que más se venden: Talla S, M y L 
• Chicas que van frecuentemente: Jóvenes 
o ¿Cómo adquieres los vestidos, los manufacturas o las compras de terceros?   
• Actividad: Confección y compra de vestidos para su venta posterior 
o ¿Vendes accesorios juntamente con vestidos? ¿Es rentable?   
o ¿Alguna vez has vendido por internet tus productos?  
▪ De ser No: ¿Has considerado alguna vez vender tus vestidos por internet, en página 
web u otro tipo de plataforma como redes sociales?   
▪ De ser SI, ¿Qué plataformas consideras que son las que tienen mayor alcance?  
• Facebook 
o ¿Cómo resuelves el hecho del entalle para tus usuarios si no se lo prueban físicamente?   
o ¿Cómo resuelves el tema del delivery o todas las entregas se hacen en tienda?  
o ¿Cuál es el margen de ganancia entre vender físicamente y la venta online?   
o ¿De qué manera promocionas tus vestidos?   
• Redes Sociales. 
o ¿Has escuchado alguna vez a una de tus clientes que se hayan quejado por el precio de 
los vestidos?  
o ¿Consideras que alquilar vestidos es una opción rentable que puede acompañar tus 
ventas? Alguna vez algún cliente te lo ha sugerido  
o ¿Consideras que tus clientes estarían dispuestos a adaptarse a este modelo de negocio?   
o Estarías dispuesto a aplicar este modelo de negocio ¿Por qué?  
o ¿Si el cliente pide un encaje especial, ustedes hacen ese servicio adicional? 
• Incluido basta entalle, mangas 
• El vestido sale listo 
• No incluye un costo adicional 
• Mayormente las clientes demandan por temporada mangas largas, ¾, depende de las 
temporadas, verano o invierno, estacionalidad. 
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Entrevista N°2 
o ¿Cuál es el perfil de clientes que suelen comprar vestidos en tu tienda? Edad, estilo de 
vida, etc.  
• De todo, jovencitas, señoras que buscan para madrinas, madres de los novios. 
• No hay Status definido. 
• Edades: Jóvenes, de fiesta todos los fines de semana 
 
o ¿Cómo adquieres los vestidos, los manufacturas o las compras de terceros?   
• La empresa misma diseña los vestidos 
 
o ¿Vendes accesorios juntamente con vestidos? ¿Es rentable?   
• De vez en cuando. 
• Mayormente salen vestidos 
• Cada cliente busca personalmente sus accesorios, o ya tienen 
 
o ¿De qué manera promocionas tus vestidos?   
• Vía Facebook, campañas de publicidad de la marca 
• Dan a conocer al público las tendencias y los diseños propios de la marca 
• No es una empresa de compra y venta, es imagen, diseño propio de vestidos.  
• Existen modelos de negocio basados en comprar al mayor y re venderlo al público. 
 
o ¿Has escuchado alguna vez a una de tus clientes que se hayan quejado por el precio de 
los vestidos?  
• Mayormente, las clientes buscan precios bajos pero tienen que relacionarlo con la 
calidad (Razón precio - calidad) 
o ¿Le han preguntado si alquilan? 
• Sí, siempre llegan a preguntar si se alquila. 
• Para ellos, no les conviene quedarse con los diseños por mucho tiempo dadas las 
temporadas cambiantes en la moda. 
o ¿Qué tipo de arreglos solicitan? 
• La basta en la mayoría de las veces, el largo de la gente, dado las alturas de la gente 
• No se cobra adicional, está incluido en el precio  
